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ABSTRACT 
This research is based on the problems in KSPS Sarana Aneka Jasa Surakarta 
Branch Office which decreased the number of members from year to year. Due to the 
amount, Sharia financial institutional competition is getting tighter. Thus, the member 
is an important factor in the continuity of life and productivity of financial institutions 
that must be considered. 
The purpose of this study was to determine whether the variable of product, 
service, promotion and location of the cooperative effect or not to increase the number 
of members of the cooperative. The population of this study are all members KSPS 
Sarana Aneka Jasa Surakarta Branch Office which the total is 375 people and that the 
research sample as many as 80 members. This study used a probability sampling 
techniques with a simple random sampling method. Collecting data using 
questionnaires and analyzed using multiple regression analysis by SPSS 21. 
Based on the results of the analysisshows thatservice and promotion variables 
affect the increasing number of cooperative members. Meanwhile, product and 
cooperative locations variables have no effect on increasing the number of cooperative 
members. Through the coefficient of determination can be knownthat variablesof 
product, services, promotions and cooperative location have an influence on 
increasing the number of cooperative members by 49.9%. This means that thefour 
independent variables affect the dependent variable by 49.9% while the remaining 
50.1% are desribed by other variables that not researched. The most dominant variable 
in influencing the increasing the number of cooperative members is the service, with 
the highest of the regression coefficient of 0.425. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: increase the number of members, product, service, promotion, location. 
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ABSTRAK 
 
 
Penelitian ini dilatar belakangi dari permasalahan di KSPS Aneka Jasa Kantor 
Cabang Surakarta yang mengalami penurunan jumlah anggota dari tahun ke tahun. 
Maka dari itu anggota merupakanfaktor penting dari berlangsungnya kehidupan serta 
produktivitas lembaga keuangan yang harus diperhatikan. 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah variabel produk, 
pelayanan, promosi dan lokasi koperasi berpengaruh atau tidak terhadap peningkatan 
jumlah anggota koperasi. Populasi penelitian ini adalah seluruh anggota KSPS Sarana 
Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta sebanyak 375 orang dan yang dijadikan sampel 
penelitian ini sebanyak 80 orang anggota. Penelitian ini menggunakan teknik 
probabilitysampling dengan metode random simple sampling Pengumpulan data 
menggunakan kuisioner dan dianalisis menggunakan metode analisis regresi berganda  
melalui program SPSS 21. 
Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa variabel pelayanan dan promosi 
berpengaruh signifikan terhadap peningkatan jumlah anggota koperasi. Sedangkan 
variabel produk dan lokasi tidak berpengaruh terhadap peningkatan jumlah anggota 
koperasi. Melalui analisis koefisien determinasi dapat diketahui bahwa variabel 
produk, pelayanan, promosi dan lokasi memiliki pengaruh terhadap peningkatan 
jumlah anggota koperasi sebesar 49,9%. Artinya keempat variabel independen 
mempengaruhi variabel dependen sebesar 49,9% sedangkan sisanya 50,1% dijelaskan 
oleh variabel lain yang tidak diteliti. Variabel yang paling dominan dalam 
mempengaruhi peningkatan jumlah anggota koperasi adalah pelayanan dengan nilai 
koefisien regresi paling tinggi yaitu sebesar 0,425.   
 
 
 
 
 
 
 
Kata kunci: peningkatan jumlah anggota, produk, pelayanan, promosi, lokasi. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang Masalah  
 Keuangan Syariah di Indonesia mengalami kemajuan yang pesat sampai saat 
ini, ditandai dengan masuknya negara Indonesia yang berada di peringkat pertama pada 
Global Islamic Finance Report (GIFR) 2019 dengan skor 81,93. Hal ini sejak Bank 
Muammalat Indonesia mempelopori lahirnya lembaga keuangan perbankan syariah. 
Perkembangan keuangan syariah telah menuaibanyakprestasi sejak saat itu, dari 
berkembangnya produk dan jasa serta semakin memadainya infrastruktur. 
 Semakin memacu tumbuhnya dan berkembangnya  perbankan syariah  di 
Indonesia serta  lembaga-lembaga keuangan yang berprinsip syariah. Lembaga 
Keuangan Syariah merupakan lembaga yang menjalankan kegiatanya dengan 
berlandaskan prinsip syariah Islam. Lembaga Keuangan Syariah di Indonesia terdiri 
dari Lembaga Keuangan Bank dan Lembaga Keuangan non Bank. 
 Dikeluarkannya Undang-Undang No.7 Tahun 1992 menjadi tonggak 
diadopsinya perbankan syariah, namun undang-undang ini hanya menguraikan sepintas 
dan tidak terdapat rincian khusus mengenai landasan hukum syariah serta jenis-jenis 
usaha yang diperbolehkan. Lalu diperbaharui dengan Undang-Undang No 10 Tahun 
1998 Tentang perbankan semakin membuat perbankan di Indonesia kokoh dan 
terorganisir dalam menjalankan kegiatan operasionalnya. Undang – undang yang 
dikeluarkan pemerintah secara rinci dan detail tersebut mengharuskan bank menaati 
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peraturan dan mengimplementasikan segala bentuk aktivitas yang dilakukan oleh 
perbankan. 
 Lembaga keuangan perbankan syariah merupakan lembaga yang memiliki 
sistem pelaksanaan dengan berdasarkan hukum islam yaitu adanya larangan untuk 
meminjamkan atau memungut pinjaman dengan mengenakan bunga pinjaman atau 
riba. Dalam hal ini perbankan memiliki suatu sistem yang disebut bagi hasil yang 
merupakan sebuah usaha yang dibangun berdasarkan kesepakatan antara pemodal dan 
pengusaha untuk memberikanpembagian hasil berdasarkan persentase tertentu dari 
hasil utama. Kesepakatan ini dilakukan secara adil dan transparan (Yaumuddin, 
2010:5). 
 Dari tahun 1992 sampai dengan 2018 perkembangan jumlah keuangan syariah 
di Indonesia yang terdiri dari Bank Umum Syariah (BUS), Unit Usaha Syariah (UUS), 
serta Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS) semakin meningkat dengan 13 Bank 
Umum Syariah, 20 Unit Usaha Syariah, dan 164 Bank Pembiayaan Rakyat Syariah. 
Hal tersebut menunjukkanbahwa lembaga keuangan bank syariah semakin banyak 
peminatnya. 
 Dengan jumlah penduduk muslim terbesar, Indonesia telah menjadi negara dengan 
Islamic Micro Finance terbesar didunia. Sampai saat ini, jumlah koperasi syariah di Indonesia 
sudah hampir mencapai 6.000 koperasi dengan jumlah anggota lebih dari 20 juta orang. 
 Mengacu data Otoritas Jasa Keuangan (OJK), pangsa pasar industri keuangan syariah 
pada bulan Juni 2018 termasuk koperasi syariah didalamnya memberikan kontribusi sekitar 
8,47% dari keseluruhan kegiatan ekonomi yangada di Indonesia. Dengan jumlah penduduk 
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muslim yang lebih dominan dan dengan konsep koperasi yang bersifat keraknyatan seperti 
yang tercermin pada masyarakat Indonesia, koperasi syariah diyakini masih akan berkembang 
pesat. 
 Bentuk badan usaha koperasi yang memiliki keunggulan tersendiri yakni 
merupakan gerakan ekonomi kerakyataan serta mendapat dukungan dari pemerintah 
karena memiliki potensi yang besar dalam mengembangkan usaha ekonomi rakyat 
kecil dan menengah dipercaya dapat mengentaskan kemiskinan. 
 Koperasi syariah yang merupakan wadah usaha bersama dan memiliki fungsi 
sebagai alat perjuangan ekonomi, alat pendidikan, efisiensi usaha dan kemandirian 
anggota mengingat koperasi bersifat gotong royong. Keterbatasan usaha mikro seperti 
koperasi syariah ini di upayakan dengan penghimpunan dana kolektif dari anggotannya 
secara mandiri dan dikelola sebagai pinjaman bergulir bagi usaha mikro anggota 
koperasi (Pristiyanto, Mochammad Hasjid, dan Soewarno, 2013: 28). 
 Koperasi syariah yang memliki dua sendi kegiatan yang sama kuatnya, yakni 
sebagai lembaga keuangan mikro dan sebagai lembaga keuangan syariah. Melihat dari 
prinsip-prinsipnya koperasi syariah tidak akan bertentangan dengan prinsip-prinsip 
syariah dan nilai Islam yang terlihat dari tujuannya didirikan koperasi syariah. Dalam 
pembentukan koperasi syariah dilandasi dengan prinsip syariah dan nilai islam yang 
tertuang dalam potongan surat Al-Maidah ayat 2 yang artinya “Dan tolong-
menolonglah kamu dalam kebajikan dan takwa, dan jangan tolong-menolong dalam 
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perbuatan dosa dan permusuhan. Bertakwalah kepada Allah, sungguh, Allah sangat 
berat siksa-Nya”. 
 Selain berlandaskan nilai Islam, beberapa peraturan yang ada di Indonesia dan 
dikeluarkan oleh Pemerintah menjadi landasan kuat yang mengatur mengenai koperasi 
syariah, antara lain : Peraturan Pemerintah Republik Indonesia No. 9 Tahun 1995, 
Tentang Pelaksanaan Kegiatan Usaha Simpan Pinjam oleh Koperasi; Keputusan 
Menteri Negara Koperasi dan UKM Republik Indonesia Nomor 
91/Kep/M.KUKM/IX/2004 tanggal 10 September 2004 Tentang Petunjuk Pelaksanaan 
Kegiatan Usaha Koperasi Jasa Keuangan Syariah; Keputusan Menteri Koperasi, 
Pengusaha Kecil dan Menengah Republik Indonesia Nomor : 323/BH/KWK-
12/V/1999. 
 Melalui peraturan tersebut keberadaan koperasi syariah yang pembentukannya 
merupakan lembaga keuangan non formal dapat berubah menjadi lembaga keuangan 
formal yang berbadan hukum koperasi dengan nama koperasi jasa keuangan syariah 
(KJKS). Keberadaan koperasi dalam melakukan bisnis dapat menjelaskan bahwa 
koperasi sebagai badan usaha yang mampu berkembang di tengah persaingan dunia 
usaha (Pristiyanto, Mochammad Hasjid, dan Soewarno, 2013). 
 Koperasi syariah sebagai lembaga keuangan syariah dalam perihal 
pemberdayaan masyarakat melalui sistem simpan pinjam syariah bertujuan untuk 
menjadi alternatif didalam jasa keuangan. Koperasi syariah dalam sistem 
operasionalnya bukan hanya semata-mata untuk memperoleh keuntungan yang 
sebesar-besarnya saja, tetapi lebih dari itu koperasi syariah menjadi gerakan sosial, 
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manfaat serta bisnis yang berorientasi pada  ridho Allah SWT. Karena itu aspek 
ekonomi serta aspek syariah harus bejalan secara seimbang. 
 Koperasi syariah membutuhkan kepercayaan dari masyarakat terutama anggota 
agar kelangsungan  hidup koperasi yang mana anggota sebagai urat nadi perekonomian 
mikro dapat berjalan terus. Untuk memperoleh kepercayaan dari masyarakat maka 
koperasi syariah harus dikelola secara profesional mulai dari segi pelayanan, strategi 
pemasaran yang baik. Segi keuangan yang harus dikelola dengan prinsip kehati-hatian, 
serta koperasi syariah juga harus inovatif dalam menciptakan produk yang dibutuhkan 
oleh masyarakat agar koperasi syariah dapat bersaing dengan perbankan dan tetap 
dipercaya masyarakat. 
 Lembaga keuangan dengan prinsip syariah didirikan dengan tujuan untuk 
mempromosikan dan mengembangkan penerapan prinsip-prinsip islam, syariah dan 
tradisinya ke dalam transaksi keuangan dan perbankan serta bisnis lembaga keuangan 
lain termasuk koperasi syariah. Prinsip utama yang diikuti oleh koperasi syariah itu 
adalah larangan riba dalam berbagai bentuk transaksi, melakukan kegiatan usaha dan 
perdagangan berdasarkan perolehan keuntungan yang sah dan memberikan zakat 
(Soemitra, 2009: 36). 
 Seperti halnya perbankan, koperasi syariah merupakan lembaga intermediasi 
antara seseorang yang kelebihan dana dan yang membutuhkan dana. Maka dari itu 
masyarakat sangat pemilih dalam menentukan lembaga keuangan mana yang dapat 
dipercaya serta memberikan solusi dari berbagai kebutuhan masyarakat. Dalam hal ini 
maka lembaga keuangan syariah saling bersaingan untuk menjadikan masyarakat 
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umum sebagai nasabahnya. Karena nasabah merupakan urat nadi dari berlangsungnya 
kehidupan lembaga keuangan syariah. 
 Pengguna lembaga keuangan syariah, dalam hal ini adalah lembaga keuangan 
syariah koperasi menyebutnya dengan anggota atau anggota koperasi ini sama halnya 
dengan nasabah pada lembaga keuangan perbankan. Keanggotaan koperasi merupakan 
hal yang penting karena mendorong dan meningkatkan pertumbuhan kemampuan 
koperasi. 
 Jumlah anggota koperasi dapat meningkat dikarenakan adanya hal-hal yang 
dapat mempengaruhi peningkatan anggotanya, seperti produk yang memiliki nilai lebih 
dibandingkan produk pesaing, memberikan pelayanan yang maksimal dari calon 
anggota hingga menjadianggota, promosi yang menarik serta lokasi koperasi yang 
strategis. Begitupun sebaliknya, koperasi juga dapat mengalami penurunan jumlah 
anggota karena hal yang mempengaruhinya bermacam-macam, sesuai dengan 
kekurangan ataupun kelemahan yang belum diatasi pada koperasi tersebut. 
Tabel 1.1 
Jumlah Anggota Baru KSPS SAJ Bulan Januari 2017 - Juli 2019 
 
Jumlah Anggota 
Tahun Bulan 
Jan Feb Mar Apr Mei Jun Jul Ags Sep Okt Nov Des 
2017 24 19 16 23 17 0 20 13 0 11 4 6 
2018 4 9 11 8 7 0 8 0 6 0 0 4 
2019 11 7 3 3 0 8 7  
Sumber : Laporan internal KSPS Sarana Aneka Jasa 
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Dari data diatas dapat diketahui bahwa masyarakat yang berminat menjadi 
anggota dalam kurun waktu 2 tahun terakhir di Koperasi Simpan Pinjam Syariah 
Sarana Aneka Jasa fluktuasi namun cenderung mengalami penurunan yang signifikan, 
bahkan terdapat bulan-bulan dimana tifak ada yang mendaftar menjadi angggota 
Koperasi Simoan Pinjam Syariah Sarana Aneka Jasa. 
Masalah yang dihadapi oleh Koperasi Simpan Pinjam Syariah Sarana Aneka 
Jasa ini riskan, apabila tidak segera diatasi penyebab atau masalah apasaja yang 
mengakibatkan terjadinya penurunan anggota maka akan berdampak negatif bagi 
kelangsungan hidup koperasi nantinya. 
 Karena permasalahan tersebut hal-hal yang perlu dikaji adalah bagaimana cara 
menarik calon anggota agar menggunakan jasa koperasi serta menjadikan masyarakat 
tertarik untuk mejadi anggota Koperasi Simpan Pinjam Syariah Sarana Aneka Jasa 
dengan tujuan meningkatkan jumlah anggotaagar Koperasi Simpan Pinjam Syariah 
Sarana Aneka Jasa dapat menyalurkan serta menghimpun dana dari anggota secara 
optimal dan menjadikan koperasi Sarana Aneka Jasa menajadi koperasi Syariah yang 
produktif. 
Dengan adanya penurunan jumlah anggota yang semakin menurun koperasi 
syariah dituntut untuk mengidenfitikasi serta menganalisis mengenai perilaku 
anggotadanmencaritauapasaja faktor-faktor yang mempengaruhi anggota dalam 
memilih suatu lembaga keuangan. 
 Untuk menghadapi permasalahan tersebut maka diperlukan bauran pemasaran 
untuk bisa mempengaruhi konsumen. Bauranpemasaran yang dipakai oleh penyedia 
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jasa/barang sebagai sarana untuk memenuhi, menarik, atau melayani kebutuhan dan 
keinginan konsumen sebagai tindakan dalam memikat konsumen menggunakan barang 
ataupun jasa. 
 Disini penulis berfokus pada faktor produk, pelayanan, promosi dan lokasi  
karena memberikan pengaruh yang kuat dalam peningkatan jumlah nasabah. Faktor 
tersebut fakor yang dapat dinilai dan dilirik calon anggota untuk menggunakan jasa 
koperasi syariah. 
 Produk adalah suatu yang dapat ditawarkan untuk mendapatkan perhatian untuk 
dibeli oleh konsumen. Untuk digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhi 
keinginan dan kebutuhan (Kotler, 1999). Produk yang ditawarkan KSPS Sarana Aneka 
Jasa yakni produk penghimpunan dana dan produk penyaluran dana. Macam-macam 
produk yang ditawarkan KSPS Sarana Aneka Jasa menurut hasil penelitian produk 
tersebut sangat banyak dan lumayan bervariatif sesuai dengan keperluan dan kebutuhan 
anggota. Produk penghimpun dana contohnya adalah tabungan mudharabah, deposito 
mudharabah, titipan wadiah. Sedangkan untuk produk penyaluran dana yakni, 
pembiayaan murabahah, ijarah, mudharabah , musyarakah , dan lain sebagainya. 
 Disamping itu, untuk menciptakan good performance koperasi tidak dapat 
menghindari fungsinya dalam melayani anggota. Pelayanan yang diberikan kepada 
anggotanya akan mencerminkan baik tidaknya koperasi tersebut. Banyak riset yang 
menunjukkan bahwa prosentasi jumlah anggota yang memutuskan untuk tetap 
memakai jasa koperasi tertentu karena pelayanan yang mereka terima dirasakan ada 
kepuasan atau baik. Seperti dalam penelitian Pertiwi (2012) bahwa pelayanan 
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mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap jumlah anggota BMT Islamic Center 
Kabupaten Cirebon.   
 Pelayanan yang diberikan KSPS Sarana Aneka Jasa sangat menarik yakni 
menggunakan sistem antar jemput bola. Selain itu waktu yang dibutuhkan untuk 
pencairan dana produk pembiayaan di KSPS Sarana Aneka Jasa hanya berkisar 1 – 3 
hari saja. Padahal pada lembaga keuangan lain bisa lebih dari 3 hari. 
Menurut Tjiptono (2000: 59), bahwa kualitas pelayanan adalah tingkat 
keunggulan yang diharapkan dan pengendalin atas keunggulan tersebut untuk 
memenuhi keinginan pelanggan. Dengan kata lain, salah satu faktor yang mendongkrak 
meningkatnya jumlah anggota adalah kualitas pelayanan. Kualitas pelayanan 
merupakan kewajiban bagi lembaga keuangan. Pelayanan merupakan kunci sukses dari 
sebuah lembaga keuangan, oleh karena itu pelayanan harus menjadi faktor perhatian 
menejemen dalam menjalankan suatu usaha.   
 Promosi berkenaan juga dengan mempengaruhi tingkah laku anggota, maka 
kegiatan promosi sangat penting dalam meningkatkan anggota. Karena dengan 
promosi,  anggota dapat mengetahui tentang sifat dan karakteristik produk yang 
ditawarkan oleh koperasi. Dalam penelitian Arifah (2018) memperkuat bahwa promosi 
berpengaruh signifikan terhadap jumlah nasabah PT. Bank Muamalat Indonesia Kantor 
Cabang Pembantu Bukittinggi.  
 Berdasarkan pengamatan peneliti, KSPS Sarana Aneka Jasa telah melakukan 
melakukan promosi secara cukup efektif. Promosi yang dilakukan dengan cara 
menyebar brosur, menyediakan kontak hubung di media sosial seperti instagram dan 
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facebook,  serta mendatangi anggota dari rumah ke rumah atau bisa disebut door to 
door. Menurut laporan keuangan internal, biaya promosi yang dikeluarkan oleh KSPS 
Sarana Aneka Jasa selalu naik dari tahun ke tahun. Namun tidak diiringi dengan 
peningkatan jumlah anggota pada KSPS Sarana Aneka Jasa. 
Selain produk, pelayanan dan promosi hal yang palinng penting adalah 
penentuan lokasi. Menurut Paul (dalam Nugroho dan Paramitha, 2009) bahwa lokasi 
yang baik menjamin tersedianya akses cepat, dapat menarik sejumlah besar konsumen 
dan cukup kuat untuk mengubah pola konsumen dalam memilih tempat yang dekat dan 
dalam pembelian konsumen.  
Selain itu menurut hasil pengamatan peneliti yang juga melakukan magang di 
koperasi ini terlihat bahwa lokasi KSPS Sarana Aneka Jasa terbilang strategis berada 
tepat di pinggir jalan raya, dekat dengan pasar, dekat dengan perumahan warga serta 
dekat dengan daerah pertokoan. Bahkan lokasi koperasi syariah ini terletak dijalan 
yang dilalui oleh transportasi umum dan mudah ditemukan. Namun anggota yang 
datang ke koperasi dapat dihitung sehari diperkirakan hanya mencapai 5 – 10 orang 
saja. Dari hasil penelitian Zhelfi (2018) menyatakan bahwa variabel lokasi  
berpengaruh signifikan terhadap peningkatan jumlah nasabah di PT. BPRS Gebu 
Prima. 
Berdasarkan latar belakang diatas penulis ingin melakukan penelitian tentang 
pengaruh produk, pelayanan, promosi dan lokasi dalam meningkatkan jumlah nasabah. 
Dan penelitian ini penulis beri judul “Pengaruh Produk, Pelayanan, Promosi dan 
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Lokasi Koperasi Terhadap Peningkatan Jumlah Anggota Pada Koperasi Simpan 
Pinjam Syariah Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta” 
1.2 Identifikasi Masalah 
 Berdasarkan Latar belakang masalah yang telah dijelaskan diatas, 
permasalahan yang timbul dapat di identifikasikan sebagai berikut : 
1. Kurang diminatinya  KSPS Sarana Aneka Jasa 
2. Anggota merupakan urat nadi dari kelangsungan dan berkembangnya lembaga 
keuangan syariah 
3. Produk, pelayanan dan promosi yang dilakukan KSPS Sarana Aneka Jasa yang 
optimal namun  belum terjadi peningkatan  anggota 
4. Letak lokasi KSPS Sarana Aneka Jasa yang cukup strategis, namun jumlah 
nasabah masih belum mengalami kenaikan yang signifikan 
1.3  Batasan Masalah 
 Berdasarkan identifikasi masalah yang telah diuraikan diatas, maka penulis 
membatasi pada variable produk, pelayanan, promosi, dan lokasi dengan mengambil 
studi kasus pada KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. Hal ini ditujukan 
agar pembahasan dalam penelitian skripsi tidak menyimpang dan lebih terarah dari 
masalah yang dikaji. 
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1.4  Rumusan Masalah 
 Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah yang akan penulis 
kemukakan adalah sebagai berikut :  
1. Apakah produk berpengaruh terhadap peningkatan jumlah anggota pada KSPS 
Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta? 
2. Apakah pelayanan berpengaruhterhadap peningkatan jumlah anggota pada 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta? 
3. Apakah promosi berpengaruhterhadap peningkatan jumlah anggota pada KSPS 
Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta? 
4. Apakah lokasi berpengaruh terhadap peningkatan jumlah anggota pada KSPS 
Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta? 
1.5  Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas, secara umum penelitian ini 
bertujuan untuk : 
1. Untuk menguji pengaruh produk terhadap peningkatan jumlah anggota pada 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
2. Untuk menguji pengaruh pelayanan terhadap peningkatan jumlah anggota pada 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
3. Untuk menguji pengaruh promosi terhadap peningkatan jumlah anggota pada 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
4. Untuk menguji pengaruh lokasi terhadap peningkatan jumlah anggota pada 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
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1.6  Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat yaitu : 
1. Bagi Perusahaan 
Sebagai sumber informasi untuk pengembangan koperasi syariah kedepan. Penelitian 
ini juga dapat dijadikan bahan pertimbangan dan masukan bagi koperasi syariah untuk 
mengambil keputusan dalam meningkatkan jumlah anggota koperasi, selain itu dapat 
dijadikan sebagai bahan evaluasi atas kinerja koperasi dalam menyusun strategi 
pemasaran yang menarik minat anggota.. 
2. Bagi Akademisi 
Sebagai sarana  tambahan referensi dan pertimbangan bagi penelitian lain yang relevan 
dengan penelitian ini. Dan sebagai penambah wawasan serta pengetahuan bagi pihak-
pihak yang berkepentingan. 
1.7  Jadwal Penelitian 
(Terlampir) 
1.8  Sistematika Penulisan Skripsi 
 Untuk memberikan gambaran mengenai penelitian yang dilakukan, penelitian 
ini ditulis dengan sistematika sebagai berikut: 
BAB I PENDAHULUAN 
Pada bab ini diuraikan tentang latar belakang masalah, identifikasi masalah, batasan 
masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian bagi pihak penulis, 
pihak praktisi dan pihak akademik serta sistematika penulisan skripsi. 
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BAB II LANDASAN TEORI 
Pada bab ini diuraikan beberapa teori yang memiliki keterkaitan dengan pengaruh 
produk, pelayanan, promosi dan lokasi terhadap peningkatan jumlah anggota yang 
digunakan sebagai landasan penelitian. Serta pemaparan penelitian terdahulu, kerangka 
berfikir dan hipotesis. 
BAB III METODE PENELITIAN 
Pada bab ini diuraikan tentang metode penelitian seperti jenis penelitian, waktu dan 
wilayah penelitian, populasi, sampel dan teknik pengambilan sample. Serta jenis data, 
sumber data, teknik pengumpulan data, variable penelitian dan teknik analisis data. 
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 
Pada bab ini berisi uraian tentang gambaran umum penelitian,pengujian dan hasil 
analisis data serta pembahasan hasil analisis data atau pembuktian hipotesis. 
BAB V PENUTUP 
Pada bab ini berisikan uraian tentang kesimpulan yang di dapatkan dari  
hasil penelitian, keterbatasan penelitian serta saran-saran 
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BAB II 
 
LANDASAN TEORI 
 
2.1 Kajian Teori 
 
2.1.1 Produk 
 Menurut kasmir (2014: 216), produk secara umum diartikan sebagai sesuatu 
yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan. Artinya, apapun wujudnya 
selama itu dapat memenuhi keinginan pelanggan dan kebutuhan kita katakan sebagai 
produk. 
Sedangkan menurut Kotler (2007: 4), mendefinisikan produk sebagai sesuatu 
yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli, untuk 
digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhikeinginan dan kebutuhan. Sehingga 
agar produk yang dibuat laku dipasaran, maka penciptaan produk harus memperhatikan 
tingkat kualitas yang sesuai dengan keinginan nasabah. 
 Pendapat lain dari Wahjono (2010:88) bahwa produk adalah apasaja yang dapat 
ditawarkan dipasar untuk mendapatkan perhatian, permintaan, pemakai atau konsumsi 
yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan manusia. 
Bagian dari kualitas produk adalah perihal kualitas produk. Kualitas suatu 
produk baik berupa barang maupun jasa perlu ditentukan melalui dimensinya. Dimensi 
kualitas produk berikut ini oleh peneliti dijadikan sebagai indikator. 
Berikut ini adalah dimensi kualitas produk yang akan mempengaruhi konsumen 
menurut David Garvin dalam Tjiptono dan Diana (2001: 38) memiliki 8 dimensi : 
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1. Performance, merupakan hal yang berkaitan dengan aspek fungsional suatu 
barang dan merupakan karakteristik utama yangdipertimbangkan pelanggan 
dalam membeli suatu barang. 
2. Realibility, merupakan hal yang berkaitan dengan probabilitas atau 
kemungkinan suatu barang berhasil menjalankan fungsinya setiap kali 
digunakan dalam periode waktu tertentu dan dalam kondisi tertentu. 
3. Features, merupakan aspek performansi yang berguna untuk menambah fungsi 
dasar, berkaitan dengan pilihan-pilihan produk dan pengembangannya. 
4. Conformance, merupakan hal yang berkaitan dengan tingkat kesesuaian 
terhadap spesifikasi yang telah ditetapkan sebelumnya berdasarkan keinginan 
pelanggan. Konfirmasi merefleksikan derajat ketetapan antara karakteristik 
desain produk dengan karakteristik kualitas standar yang telah ditetapkan. 
5. Durability, merupakan suatu refleksi umur ekonomis berupa ukuran daya tahan 
atau masa pakai. 
6. Serviceability, merupakan karakteristik yang berkaitan dengan kecepatan, 
kompetensi, kemudahan, dan akurasi dalam memberikan layanan untuk 
perbaikan produk. 
7. Aesthetics, merupakan karakteristik yang bersifat subyektif mengenai nilai-
nilai estetika yang berkaitan dengan pertimbangan pribadi dan refleksi dan 
prefrensi individual. 
8. Fit andfinish, merupakan sifat subyektif yang berkaitan dengan perasaan 
pelanggan mengenai keberadaan produk tersebut sebagai produk berkualitas. 
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2.1.2 Pelayanan 
 Menurut Wyckof dalam Tjiptono (2006: 52), kualitas merupakan suatu tingkat 
kesempurnaan yang di harapkan dan pengendalian atas kesempurnaan tersebut untuk 
memenuhi keinginana pelanggan. Menurut Kotler (2008:117) kualitas adalah seluruh 
ciri serta sifat suatu produk atau pelayanan yang berpengaruh pada kemampuanya 
untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau yang tersirat. 
 Sedangkan menurut Payne (2007: 8) pelayanan adalah suatu kegiatan yang 
memiliki beberapa unsur ketidakberwujudan, yang melibatkan beberapa interankasi 
dengan konsumen atau dengan property dalam kepemilikannya, dan tidak 
menghasilkan transfer kepemilikan. 
 Berdasarkan beberapa pendapat para ahli diatas, dapat disimpulkan bahwa 
pelayanan adalah seluruh aktivitas, tindakan, kinerja, yang pada dasarnya tidak 
berwujud, yang dapat diberikan dari satu pihak kepada pihak lain, dan tidak 
mengakibatkan kepemilikan akan sesuatu atau apapun. 
 Berdasarkan berbagai penelitian terhadap jenis pelayanan dalam Zeith, Berry 
dan Parasuraman dalam Tjiptono dan Diana (2001: 27) berhasil mengidentifikasi lima 
kelompok karakteristik yang digunakan pelanggan dalam mengevaluasi kualitas 
pelayan. Terdapat 5 dimensi atau indikator kualitas pelayanan yakni : 
1. Reliability (keandalan) yaitu kemampuan untuk memberikan jasa dengan 
segera sesuai dengan yang dijanjikan secara akurat dan terpercaya.  
2. Responsiveness (tanggap), yaitu kemampuan untuk memberikan jasa dengan 
cepat, dan tepat, dan memberikan informasi yang jelas.  
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3. Assurance, yaitu jaminan pengetahuan dan perilaku untuk membangun 
kemampuan, kesopanan, dan sifat dapat dipercaya yang dimiliki oleh para staf, 
bebas dari bahaya, resiko dan keragu-raguan.  
4. Emphaty, yaitu perhatian yang tulus dan bersifat individu/ pribadi yang 
diberikan kepada pelanggan agar memberikan kemudahan dalam melakukan 
hubungan komunikasi yang baik dan memahami kebutuhan pelanggan.  
5. Tangibles, yaitu fasilitas fisik, perlengkapan dan peralatan pegawai, gedung, 
gudang, dan sarana komunikasi. 
Secara garis besar menurut Tjiptono (2002:58) ada 4 unsur pokok indicator dalam 
memberikan kualitas yaitu : 
1. Kecepatan 
2. Ketepatan 
3. Keramahan 
4. Kenyamanan 
Keempat komponen tersebut merupakan satu kesatuan pelayanan yang 
terintegrasi, maksudnya pelayanan atau jasa menjadi tidak baik apabila ada komponen 
yang kurang. Dengan demikian upaya untuk mencapai pelayanan yang baik tidaklah 
mudah, akan tetapi kesemua poin-poin tersebut dilakukan dengan baik maka 
perusahaan akan meraih manfaat yang besar, terutama dalam meningkatkan jumlah 
anggota dalam koperasi. 
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2.1.3 Promosi 
Promosi adalah komunikasi dari para pemasar yang menginformasikan, 
membujuk dan mengingatkan para calon pembeli dalam suatu rangka mempengaruhi 
pendapat mereka atau memperoleh suatu respon. Promosi adalah sarana dimana 
perusahaan berusaha untuk menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan kepada 
para konsumennya secara langsung maupun tidak langsung tentang produk dan jasa 
yang dijual/ ditawarkan kepada para konsumen (Sarah Maryam Chandra dan Maria V.J 
Tielung, 2015). 
Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk 
mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran 
dalam pemasaran (Tambunan dan  Sari :194).  Tujuan kegiatan promosi adalah 
memberitahukan dan mengkomunikasikan kepada masyarakat tentang keberadaan 
produk, tentang kemanfaatan, tentang keunggulan, tentang atribut-atribut yang 
dimiliki, tentang harga, dimana dan cara memperolehnya (Wahjono,2010: 134). Selain 
itu promosi juga memiliki tujuan lain yaitu menginformasikan, mempengaruhi, dan 
membujuk serta memgingatkan para pelanggan sasaran tentang perusahaaan, produk 
dan jasa yang dijual atau ditawarkan kepada para konsumen (Sarah Maryam Chandra 
dan Maria V.J Tielung, 2015: 969). 
Secara garis besar ada beberapa macam sarana promosi yang dapat dilakukan 
oleh perbankan atau perusahaan. Berikut adalah macam sarana promosi yang sekaligus 
dijadikan indikator dalam penelian ini. Macam-macam sarana promosi :  
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1. Periklanan (Advertising) 
Periklanan adalah promosi yang dilakukan dalam bentuktayangan atau 
gambar atu kata-kata yang tertuang dalam spanduk,brosur, billboard, koran, 
majalah, televisi atau radi radio (Kasmir, 2005: 176). Iklan merupakan salah 
satu bentuk promosi yang paling dikenal dan paling banyak dibahas orang, hal 
ini kemungkinan karena daya jangkaunya yang luas (Morissan, 2010 :18). 
Tujuan spesifik pemasangan iklan bagi bank beraneka macam, diantaranya 
adalah sebagai pemberitahuan, pengingat kembali, penarik perhatian, dan 
pembangun citra (Sentot Imam Wahjono, 2010:136).  
2. Promosi penjualan (Sales Promotion) 
Disamping promosi lewat iklan, promosi lainnya dapat dilakukan 
melalui promosi penjualan atau sales promotion. Merupakan promosi yang 
digunakan untuk meningkatkan penjualan melalui potongan harga atau hadiah 
pada waktu tertentu terhadap barang-barang tertentu pula (Kasmir, 2005: 176). 
Promosi penjualan adalah kegiatan promosi yang dilakukan dengan jalan 
menjual secara langsung kepada pelanggan. Biasanya dilakukan dengan 
kegiatan-kegiatan seperti : pemberian bunga khusus, pemberian intensif bagi 
nasabah dengan jumlah tertentu, pemberian hadiah atau souvenir langsung 
untuk setiap pembukaan rekening baru, atau pemberian kupon undian untuk 
hadiah promosi (Wahjono, 2010:138). 
Promosi penjualan merupakan kegiatan perusahaan untuk menjajakan 
produk yang dipasarkannya sedimikian rupa sehingga konsumen akan mudah 
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untuk melihatnya dan bahkan dengan cara penempatan dan pengaturan tertentu 
maka produk tersebut akan menarik perhatian konsumen. Perusahaan biasanya 
lebih memilih menggunakan promosi penjualan dibandingkan jenis promosi 
lainnya karena dua alasan utam, yaitu : pertama, jika konsumen tidak memiliki 
loyalitas pada suatu produk tertentu dan konsumen lebih peka kepada insentif 
yang ditawarkan suatu merek. Kedua, terdapat kecenderungan pedagang 
memiliki posisi yang lebih kuat dibandingkan produsen sehingga mereka dapat 
lebih menuntut produsen untuk memberikan lebih banyak promosi penjualan 
dan insentif lainnya kepada pedagang (Morissan,2010: 26).  
3. Publisitas (Publicity)  
Publisitas adalah kegiatan bank dalam rangka mengenalkan ke publik 
dengan media-media yang dikenal non komersial. Bagi bank publisitas dapat 
ditempuh dengan menyelenggarakan suatu kegiatan yang melibatkan 
masyarakat umum dan cenderung bukan merupakan ajang penjualan produk 
dan pengiklanan, sehingga mampu menarik perhatian wartawan media massa 
untuk meliputi dan menyiarkannya sebagai berita publik (Wahjono, 2010:138).  
Publisitas merupakan promosi yang dilakukan untuk meningkatkan 
citra bank di depan para calon nasabah atau nasabahnya melalui kegiatan 
sponsorship terhadap suatu kegiatan amal atau sosial atau olahraga (Kasmir, 
2005: 176). Promosi yang ketiga adalah publisitas. Publisitas merupakan 
kegiatan promosi untuk memancing nasabah melalui kegiatan seperti pameran, 
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bakti sosial, perlombaan cerdas cermat, kuis serta kegiatan lainnya melalui 
berbagai media (Kasmir, 2004: 215).  
Publisitas adalah informasi yang bukan berasal dari media massa atau 
bukan merupakan hasil pencarian wartawan media massa itu sendiri, namun 
media menggunakan informasi itu karena informasi itu memiliki nilai berita 
(Morissaan, 2010 : 30). Menurut peneliti, biasanya pemasar jarang 
menggunakan cara promosi penjualan ini dalam pemasarannya. Biasanya para 
pemasar menggunakan cara promosi lain secara efektif untuk mempromosikan 
produk yang dimilikinya. Selain itu pemasar biasanya juga menjalin hubungan 
baik dengan masyarakat agar mereka juga bisa tertarik dengan produk yang kita 
promosikan.  
4. Penjualan pribadi (Personal selling) 
Penjualan pribadi adalah kegiatan promosi yang dilakukan dengan 
melakukan penjualan secara pribadi kepada pelanggan. Dalam penjualan 
pribadi terjadi sentuhan langsung antara tenaga pemasaran dengan pelanggan 
akhir, sehingga memungkinkan terjadinya kontak langsung. Saat kontak 
langsung itulah dapat digali beberapa hal untuk kegiatan pemasar lainnya 
(Wahjono, 2010:140).  
Penjualan pribadi (personal selling) ini adalah kegiatan keempat dari 
kegiatan promosi yang bisa dilakukan oleh pemasar. Dalam dunia perbankan 
penjualan pribadi secara umum dilakukan oleh seluruh pegawai bank, mulai 
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dari cleaning service, satpam sampai pejabat bank. Secara khusus dilakukan 
oleh petugas Costumer Service atau Service Assistensi (Kasmir, 2004: 215). 
5. Pemasaran langsung (Direct Marketing) 
Directmarketing atau pemasaran langsung adalah suatu sistem 
pemasaran interaktif yang menggunakan satu atau lebih media periklanan untuk 
“respons yang terukur” dan atau transaksi di lokasi manapun (Apri Budianto, 
2015: 365). Menurut (Kotler dan Keller dalam Apri Budianto, 2015) pemasaran 
langsung adalah penggunaan saluran-saluran langsung konsumen untuk 
menjangkau dan menyerahkan barang dan jasa kepada pelanggan tanpa 
menggunakan perantara pemasaran. Sedangkan menurut (Kotler dan Amstrong 
dalam Apri Budianto) pemasaran langsung adalah hubungan langsung dengan 
konsumen individual yang ditargetkan secara hati-hati untuk meraih respons 
segera dan mencapai hubungan pelanggan yang abadi.  
2.1.4 Lokasi 
Lokasi (place) merupakan bauran pemasaran (marketing mix) ketiga setelah 
produk (product), dan harga (price). Lokasi pada pemasaran perusahaan manufakturing 
adalah saluran distribusi dimana produk disediakan untuk terjadinya penjualan 
(Wahjono, 2010:141).  
Penentuan lokasi kantor beserta sarana dan prasarana pendukung menjadi 
sangat penting, hal ini disebabkan agar nasabah mudah menjangkau setiap lokasi yang 
ada (Kasmir, 2006 : 206). Menurut (Galih Yuliana Dewi, 2017) lokasi fasilitas jasa 
merupakan faktor krusial yang berpengaruh terhadap kesuksesan suatu jasa karena 
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lokasi erat kaitannya dengan pasar potensial penyedia jasa. Lokasi berpengaruh 
terhadap dimensi dimensi pemasaran strategis, seperti fleksibilitas, competitive 
positioning, manajemen permintaan, dan fokus trategis.  
Menurut (Kotler dalam Fardhilah Uli, 2018) salah satu kunci sukses adalah 
lokasi. Lokasi di mulai dengan memilih ekonomis dan stabilitas, persaingan, iklim 
politik, dan sebagainya. Adanya lokasi yang strategis yang didukung oleh sarana dan 
prasarana yang ada, yang cukup memadai, serta situasi dan citra yang baik dari 
pandangan masyarakat terhadap suatu obyek wisata, akan membangkitkan keyakinan 
dan kepercayaan diri bagi obyek wisata. Lokasi yang strategis merupakan penentuan 
lokasi yang mudah di jangkau dengan alat transportasi. Selain penentuan tempat atau 
lokasi, penentuan tata letak (layout) kantor di luar (outdoor) dan tata letak kantor di 
dalam (in-door) menjadi pembahasan penting.  
Tujuan dalam penentuan lokasi yaitu :  
1. Memudahkan pelayanan nasabah dengan mendekati dan memudahkan 
pencapaiannya (aksesibilitas).  
2. Kemudahan pemasangan dan ketersambungan dengan jejaring teknologi. 
3. Lokasi memungkinkan dalam tata letak inloutdoor dengan leluasa agar nasabah 
merasa nyaman dan puas dalam memanfaatkan produk dan jasa yang diberikan. 
4. Tata letak di dalam kantor memungkinkan sistem antrian yang efektif tapi 
sekaligus efisien.  
5. Memudahkan tenaga kerja penggerak kantor bank dalam mencapainya 
(Wahjono, 2010: 127-128).  
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Sedangkan menurut Tjiptono (2014) pemilihan tempat atau lokasi memerlukan 
pertimbangan cermat terhadap beberapa faktor brtikut ini : 
1. Akses, misalnya lokasi yang mudah dilalui atau dijangkau sarana transportasi 
umum 
2. Visibilitas, yakni lokasi atau tempat dapat dilihat dengan jarak pandang normal 
3. Lalu-lintas yang tanpa hambatan dan kemacetan 
4. Tempat parkir yang luas, aman dan nyaman bik untuk kendaraan roda dua atau 
roda empat 
5. Ekspansi, yakni tersedia tempat usaha yang cukup untuk perluasan usaha 
dikemudian hari 
6. Lingkungan yang mendukung jasa yang ditawarkan 
7. Koempetisi, yakni lokasi pesaing 
8. Peraturan pemerintah 
2.1.5 Strategi Acuan Bauran Pemasaran  
 Menurut Kotler dan Keller (2009:5) pemasaranadalah sebuah proses 
kemasyarakatan dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka 
butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan secara bebas 
mempertukarkan produk dan jasa yng bernilai dengan orang lain. 
 Sedangkan dalam American Marketing Association (AMA) yang di kutip oleh 
Kotler dan Keller (2009:5) bahwa pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dalam 
serangkaian proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan memberi nilai pada 
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para pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi dan pemangku 
kepentingannya. 
 Melaksanakan strategi pemasaran harus dilakukan dengan tepat karena 
berpengaruh terhadap meningkat atau menurunnyanya penjualan, yang merupakan 
tujuan perusahaan dalam rangka memperoleh profitabilitas yang optimal.  
 Marketing mix merupakan kombinasi variabel atau kegiatan yang merupakan 
inti dari sistem pemasaran, variabel mana dapat dikendalikan oleh perusahaan untuk 
mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya. Dengan demikian 
perusahaan tidak hanya memiliki kombinasi kegiatan yang terbaik saja, akan tetapi 
dapat mengkoordinasikan berbagai variabel marketing mix tersebut (Budiwati, 2012). 
 Keempat unsur atau variabel dalam Strategi bauran pemasaran tersebut adalah 
Produk, Tempat, Promosi dan Lokasi (4P). Seluruh 4P dibutukan dalam suatu bauran 
pemasaran. Bahka semuanya harus dapat bekerja sama secara baik. Semuanya penting, 
tidak ada satu unsur yang paling ditonjolkan, setiap bagian 4P berkontribusi secara 
keseluruhan. Ketika suatu bauran pemasaran sedang disusun, semua keputusan 
akhirmengenai seluruh P harus dibuat pada saat yang bersaman.Itulahalasanmengapa 
4P mengelilingi pelanggan dalam satu lingkaran, itu menunjukkan bahwa seluruhnya 
penting (Cannon, Perreault dan McCarthy dalam Budiwati, 2012). 
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2.2 Hasil Penelitian yang Relevan 
 Penulis merujuk pada beberapa penelitian terdahulu untuk dijadikan acuan 
dalam penelitian yang berjudul “Pengaruh Produk, Pelayanan, Promosi dan Lokasi 
Terhadap Peningkatan Jumlah Anggota” dengan studi kasus di Koperasi Simpan 
Pinjam Syariah Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. 
1. Penelitian Rohma (2017) berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran Produk 
Pembiayaan Cicil Emas Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah Di Bank 
Syariah Mandiri Kcp Kaliurang Yogyakarta”. Berdasarkan penelitian tersebut 
diperoleh hasil bahwa produk di perbankan sangat berperan dalam 
meningkatkan jumlah nasabah. 
2. Penilitian selanjutnya berjudul “Promotional Activities And Service Bank 
Nagari Kambang Increase in Customer” oleh Marta dan Widayati. Berdasarkan 
penelitian tersebut diperoleh hasil bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 
variabel promosi dan pelayanan terhadap peningkatan jumlah nasabah di Bank 
Nagari Kambang. 
3. Penelitian selanjutnya oleh Azizah (2012) yang berjudul “Analisis Faktor-
faktor Berpengaruh Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah BNI Syariah 
Makassar”. Berdasarkan hasil penelitian tersebut membuktikan bahwa 
pelayanan berpengaruh terhadap minat dan motivasi nasabah dalam pemilihan 
jasa perbankan khususnya Bank BNI Syariah Makassar. 
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4. Penelitian selanjutnya oleh Sulistyorini yang berjudul “Pengaruh Biaya 
Promosi Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah Pada Ksp Sendang Artha 
Mandri Kec. Wungu Kab. Madiun”. Berdasarkan penelitian tersebut diperoleh 
hasil bahwa variabel biaya promosi meningkatkan jumlah nasabah Sendang 
Artha Mandri Kec. Wungu Kab. Madiun secara positif dan signifikan. 
5. Penelitian selanjutnya oleh Zhelfi (20 berjudul “Pengaruh Promosi dan Lokasi 
Bank Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah (Studi Kasus : PT.BPRS Gebu 
Prima Jl.A.R Hakim Medan)”. Berdasarkan hasil penelitian tersebut 
membuktikan bahwa promosi dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap 
peningkatan jumlah nasabah PT.BPRS Gebu Prima Jl.A.R Hakim Medan. 
6. Penelitian yang berjudul Factors That Affect Muslim Students Willingness In 
Saving at Full Fledged Sharia Bank (Comparative Study of Students with and 
without Islamic Education Background) oleh Faizah Novi. Berdasarkan 
penelitian tersebut diperoleh kesimpulan bahwa Pada penelitian ini variabel 
rekomendasi orangtua, lokasi, bagi hasil, agama, pendidikan, dan informasi 
keuangan berpengaruh pada minat menabung. 
2.3 Kerangka Berfikir 
 Kerangka konseptual merupakan model konseptual tentang bagaimana teori 
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah di identifikasi sebagai masalah yang 
penting. Kerangka konseptual berguna untuk mempermudah dalam memahami 
persoalan yang sedang diteliti serta mengarahkan penelitian pada pemecahan masalah 
yang dihadapi. 
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 Anggota dalam hal ini sebagai pihak yang menggunakan jasa lembaga ekonomi 
syariah seperti koperasi mempunyai banyak preferensi dalam memilih lembaga 
keungan yang digunakan serta agar dapat meningkatkan anggota KSPS Sarana Aneka 
Jasa yang selalu menurun. Sebagai konsekuensi dari itu kopersi dituntut 
untukmeningkatkan anggota agar KSPS Sarana Aneka Jasa dapat meningkatkan 
produktifitas dan semakin maju. Maka dari problema tersebut peneliti meletakkan 
produk, pelayanan, promosi dan lokasi sebagai variabel tidak terikat atau bebas dan 
peningkatan jumlah anggota sebagai variabel terikat.  
Dari variabel-variabel tersebut, maka model konseptual penelitian yang dapat 
dijelaskan melalui kerangka pemikiran teoritis sebagai berikut : 
Gambar 2.1 
Kerangka Berfikir 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Dari kerangka pemikiran tersebut idealnya produk akan berpengaruh pada 
peningkatan jumlah anggota secara parsial, begitu juga dengan pelayanan, promosi dan 
lokasi. Untuk membuktikan adanya relasi antara variabel independen dan variabel 
independen peneliti akan meggunakan kuisioner yang akan disebar pada anggota KSPS 
Produk 
Pelayanan 
Lokasi 
Promosi 
Peningkatan 
Jumlah 
Anggota 
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Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta sebanyak 80 responden. Dengan adanya 
hasil dari penelitian ini diharapkan manajemen KSPS Sarana Aneka Jasa khususnya 
kantor cabang Surakarta dapat mengoptimalkan manajemen marketing dengan 
memperhatikan jumlah anggota yang dalam hal ini berkaitan dengan pola produ, 
pelayanan, promosi dan lokasi. 
2.4  Hipotesis   
Hipotesis merupakan dugaan sementara atas jawaban dari rumusan masalah 
yang diturunkan dari kerangka pemikiran yang telah dibuat. Adapun kemungkinan dari 
jawaban tersebut dipilih berdasarkan teori dan penelitian terdahulu. (Sujarweni, 2014: 
62). 
Hipotesis baru dapat diuji kebenarannya melalui analisis dan penelitian. 
Hipotesis ini dapat berupa pengaruh positif maupun negatif, hal tersebut berkaitan 
dengan variabel yang diuji. Dalam penelitian ini penulis mengangkat hipotesis sebagai 
berikut:  
1. Pengaruh produk terhadap Peningkatan Jumlah Anggota KSPS Sarana Aneka 
Jasa Kantor Cabang Surakarta 
Penelitian berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran Produk Pembiayaan 
Cicil Emas Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah Di Bank Syariah Mandiri 
Kcp Kaliurang Yogyakarta”. Berdasarkan penelitian tersebut diperoleh hasil 
bahwa produk di perbankan sangat berperan dalam meningkatkan jumlah 
nasabah. 
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Dengan demikian literaturdiatas mendasari untuk diturunkannya 
hipotesis sebagai berikut: 
H₁ : Produk berpengaruh terhadap Peningkatan Jumlah Anggota KSPS Sarana 
Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
2. Pengaruh pelayanan terhadap Peningkatan Jumlah Anggota KSPS Sarana 
Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
Penelitian berjudul “Promotional Activities And Service Bank Nagari 
Kambang Increase in Customer” oleh Marta dan Widayati. Berdasarkan 
penelitian tersebut diperoleh hasil bahwa terdapat pengaruh yang signifikan 
variabel promosi dan pelayanan terhadap peningkatan jumlah nasabah di Bank 
Nagari Kambang. 
Penelitian selanjutnya oleh Azizah (2012) yang berjudul “Analisis 
Faktor-faktor Berpengaruh Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah BNI 
Syariah Makassar”. Berdasarkan hasil penelitian tersebut membuktikan bahwa 
pelayanan berpengaruh terhadap minat dan motivasi nasabah dalam pemilihan 
jasa perbankan khususnya Bank BNI Syariah Makassar. 
Dengan demikian literaturdiatas mendasari untuk diturunkannya 
hipotesis sebagai berikut: 
H2 : Pelayanan berpengaruh terhadap Peningkatan Jumlah Anggota KSPS 
Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
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3. Pengaruh promosi terhadap Peningkatan Jumlah Anggota KSPS Sarana Aneka 
Jasa Kantor Cabang Surakarta 
Penelitian oleh Sulistyorini yang berjudul “Pengaruh Biaya Promosi 
Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah Pada Ksp Sendang Artha Mandri Kec. 
Wungu Kab. Madiun”. Berdasarkan penelitian tersebut diperoleh hasil bahwa 
variabel biaya promosi meningkatkan jumlah nasabah Sendang Artha Mandri 
Kec. Wungu Kab. Madiun secara positif dan signifikan. 
Penelitian selanjutnya oleh (2018) berjudul “Pengaruh Promosi dan 
Lokasi Bank Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah (Studi Kasus : PT.BPRS 
Gebu Prima Jl.A.R Hakim Medan)”. Berdasarkan hasil penelitian tersebut 
membuktikan bahwa promosi dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap 
peningkatan jumlah nasabah PT.BPRS Gebu Prima Jl.A.R Hakim Medan. 
Dengan demikian literaturdiatas mendasari untuk diturunkannya 
hipotesis sebagai berikut: 
H3 : Promosi berpengaruh terhadap Peningkatan Jumlah Anggota KSPS Sarana 
Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
4. Pengaruh lokasi terhadap Peningkatan Jumlah Anggota KSPS Sarana Aneka 
Jasa Kantor Cabang Surakarta 
Penelitian oleh Zhelfi (2018) berjudul “Pengaruh Promosi dan Lokasi 
Bank Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah (Studi Kasus : PT.BPRS Gebu 
Prima Jl.A.R Hakim Medan)”. Berdasarkan hasil penelitian tersebut 
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membuktikan bahwa promosi dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap 
peningkatan jumlah nasabah PT.BPRS Gebu Prima Jl.A.R Hakim Medan 
Dengan demikian literaturdiatas mendasari untuk diturunkannya 
hipotesis sebagai berikut: 
H4 : Lokasi berpengaruh terhadap Peningkatan Jumlah Anggota KSPS Sarana 
Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
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BAB III 
 
METODE PENELITIAN 
 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian 
 Waktu penelitian dilaksanakan pada bulan Maret – September 2019. Penelitian 
ini dilakukan di Koperasi Simpan Pinjam Syariah Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta. Koperasi Simpan Pinjam Syariah Sarana Aneka Jasa memiliki sebanyak 5 
kantor cabang (KC) dan 9 kantor cabang pembantu (KCP) yang tersebar di Keresidenan 
Surakarta. Koperasi ini berdiri karena kerjasama antara Kospin Sarana Aneka Jasa 
dengan PT. Aneka Adhilogam Karya. Koperasi Simpan Pinjam Syariah Sarana Aneka 
Jasa Cabang Surakarta ini beralamat di Jalan Yos Sudarso, No 397, Joyontakan, 
Serengan, Surakarta. 
3.2  Jenis Penelitian 
 Jenis penelitian ini adalah kuantitatif. Penelitian kuantitatif merupakan salah 
satu jenis kegiatan penelitian yang spesifikasinya adalah sistematis, terencana, dan 
terstruktur dengan jelas sejak awal hingga pembuatan desain penelitian, baik tentang 
tujuan penelitian, subjek penelitian, objek penelitian, sampel data, sumber data, 
maupun metodologinya (mulai pengumpulan data hingga analisis data). Variabel 
penelitian terukur dengan berbagai bentuk skala pengukuran, yaitu skala nominal, 
ordinal, interval, maupun rasio (Suharso, 2009: 3).  
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 Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh produk, pelayanan, 
promosi dan lokasi terhadap peningkatan jumlah anggota di Kopersi Simpan Pinjam 
Syariah Sarana Aneka Jasa Cabang Surakarta. 
3.3 Populasi, Sampel, Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1 Populasi 
 Populasi adalah kumpulan dari keseluruhan pengukuran, objek, atau individu 
yang sedang dikaji (Harinaldi, 2005: 2). Populasi Dalam penelitian ini populasi yang 
digunakan adalah seluruh anggota Koperasi Jasa Keuangan Syariah Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta. Berdasarkan laporan internal, jumlah seluruh anggota 
koperasi Koperasi Jasa Keuangan Syariah Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
adalah 375 orang. 
3.3.2 Sampel 
 Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 
tersebut (Sugiono, 2005: 73). Sedangkan pengertian sampel menurut Kotler dan 
Amstrong sampel adalah suatu segmen dari populasi yang dipilih dalam pelaksanaan 
riset pemasaran untuk mewakili populasi secara keseluruhan. 
 Penentuan jumlah sampel penelitiam ini menggunakan rumus Slovin yaitu : 
𝑛 =
N
1 + (Nxe2)
 
Dimana : 
n = Ukuran Sample 
N = Populasi 
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e = Prosentasi kelonggaran ketidakterikatan karena kesalahan pengambilan sampel  
yang masih diinginkan 
𝑛 =
375
(1 + (104(0,01)
 
N = 78,95 
 Berdasarkan pembulatan maka jumlah sampel penelitian ini adalah 80 
responden yakni 80 anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. 
3.3.3 Teknik Pengambilan Sampel  
 Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik secara 
probability sampling, yaitu teknik pengambilan sampel dengan memberikan peluang 
yangsama bagi anggota populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel (Sugiono, 2016: 
366). 
 Salah satu jenis atau cara penarikan sampel secara probability sampling adalah 
dengan simple random sampling. Menurut Arikunto (2002),  simple random sampling 
yaitu teknik pengambilan sampel secara acak dimana setiap unit dalam populasi 
mempunyai peluang yang sama untuk dipilih sebagai unit sampel. Penulis melakukan 
pengambilan sampel terhadap anggota Koperasi Jasa Keuangan Syariah Sarana Aneka 
Jasa Kantor Cabang Surakarta.  
 
 
 
 
37 
 
3.4  Data dan Sumber Data 
3.4.1  Data  
 Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer 
merupakan data yang berasal melalui kuisioner, kelompok fokus, panel maupun hasil 
wawancara (Sujarweni, 2014:73). Data primer yang digunakan dalam penelitian ini 
diperoleh dari hasil angket atau kuisioner yang diisi oleh anggota KSPS Sarana Aneka 
Jasa Kantor Cabang Surakarta. 
3.4.2 Sumber Data 
 Sumber data adalah adalah asal data yang dijadikan subyek penelitian. 
(Sujarweni, 2014: 3). Sumber data dalam penelitian ini diperoleh melalui penyebaran  
hasil angket atau kuisioner kepada anggota KSPS Sarana Aneka Jasa.  
3.5  Teknik Pengumpulan Data 
 Pengumpulan data adalah prosedur sistematik dan standar untuk memperoleh 
data yang diperlukan. Teknik pengumpulan data adalah suatu cara yang digunakan 
peneliti untuk mengungkap informasi kuantitatif dari responden sesuai lingkup 
penelitian (Sujarweni, 2014:74). Pada penelitian ini metode pengumpulan data yang 
digunakan, yaitu : 
1. Wawancara 
Wawancara adalah salah satu intrumen yang digunakan untuk menggali 
data secara lisan. Pada penelitian ini wawancara dilakukan secara langsung 
peneliti dengan pimpinan, anggota dan karyawan KSPS Sarana Aneka Jasa. 
Wawancara dilakukan dengan tujuan mendapatkan informasi yang dibutuhkan 
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terkait faktor yang mempengaruhi jumlah anggota Koperasi Jasa Keuangan 
Syariah Sarana Aneka Jasa.  
2. Kuisioner atau Angket 
Kuisioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 
cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada 
responden untuk dijawab. Adapun kuisioner pada penelitian ini diberikan 
kepada anggota KSPS Sarana Aneka Jasa.  
 Untuk mengukur pendapat responden digunakan skala Likert. Menurut Sugiono 
(2016 :168)  Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat atau persepsi 
seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Dengan skala Liker tmaka 
variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel, kemudian indikator 
tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk menyusun item-item instrumen yang dapat 
berupa pertanyaan atau pernyataan. Indeks yang digunakan dalam skala ini adalah : 
Tabel 3.1 
Skor Jawaban Angket 
No Jawaban Skor 
1 Sangat Setuju 5 
2 Setuju 4 
3 Netral 3 
4 Tidak Setuju 2 
5 Sangat Tidak Setuju 1 
Sumber: Sugiono (2016: 168) 
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3.6  Variabel Peneltian 
 Variabel penelitian merupakan kegiatan menguji hipotesis, yaitu menguji 
kecocokan antara teori dan fakta empiris didunia nyata (Noor, 2016: 47). Penelitian ini 
menggunakan variabel independen dan variabel dependen. 
3.6.1  Variabel Dependen 
 Variabel dependen atau disebut variabel kriteria, menjadi perhatian utama 
(sebagai faktor yang berlaku dalam pengamatan) dan sekaligus menjadi sasaran dalam 
penelitian (Suharso, 2009: 37). Variabel dependen dalam penelitian ini adalah 
peningkatan jumlah anggota (Y). 
3.6.2  Variabel Independen 
 Variabel independen atau variabel prediktor, merupakan variabel yang dapat 
mempengaruhi perubahan dalam variabel terikat dan mempunyai hubungan yang 
positif atau negatif (Suharso, 2009: 38). Variabel independen dalam penelitian ini yaitu 
Produk (X1), Pelayanan (X2),Promosi (X3), dan Lokasi (X4). 
3.7  Definisi Operasional Variabel 
Tabel 3.2 
Definisi Operasional Variabel 
 
Variabel Definisi Indikator Item 
Peningkatan 
Anggota 
Terjadinya kenaikan 
jumlah anggota 
1. Kepuasan 
2. Kenyamanan bertransaksi 
3. Fasilitas memadai 
(Zhelfi, 2018) 
Skala 
Likert 
Produk Menurut Kotler dan 
Amstrong (2001:354), 
pengembangan 
1. Perfomance 
2. Reliability 
3. Feature 
Skala 
Likert 
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produk dan jasa 
memerlukan 
pendefinisian 
manfaat-manfaat yang 
ditawarkan. 
4. Durability 
5. Serviceablity  
6. Aesthetic 
7. Perceived Quality 
(Garvin, 1987:12) 
Pelayanan Kegiatan yang 
diberikan perusahan 
untuk memuaskan 
konsumen dengan 
cara memberikan jasa 
yang melebihi harapan 
konsumen (Tjiptono, 
1997: 58) 
1. Kecepatan 
2. Ketepatan 
3. Keramahan 
4. Kenyamanan 
(Tjiptono, 2002: 58) 
Skala 
Likert 
Promosi Promosi adalah 
bentuk komunikasi 
antara pemasar 
dengan pembeli yang 
bertujuan untuk 
mengenalkan produk 
dan membujuk 
konsumen agar 
membeli sehingga 
mendorong 
permintaan produk 
yang ditawarka 
(Sangadji dan Sopiah, 
2013:18) 
1. Periklanan 
2. Personal Selling  
3. Promosi Penjualan 
4. Public Relation  
(Tjiptono, 1998: 226) 
Skala 
Likert 
Lokasi Keputusan 
menejemen tentang 
dimana tempat yang 
strategis untuk 
memberikan 
pelayanan terhadap 
konsumen (Lupiyoadi, 
2013:38) 
1. Lokasi mudah dijangkau 
2. Lokasi dapat terlihat ditepi 
jalan 
3. Lokasi strategis dekat dengan 
keramaian dan pertokoan  
(Huriyati, 2010: 55) 
Skala 
Likert 
 
41 
 
3.8  Teknik Analisis Data 
 Menganalisis data dalam penelitian kuantitatif berarti proses mensistemasikan 
apa yang sedang diteliti. Tujuan analisis data dalam penelitian kuantitatif adalah 
mencari makna dibalik data.  Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini yakni: 
3.8.1 Uji Instrumen Penelitian 
Agar kuisioner yang disebarkan kepada responden benar-benar dapat mengukur 
apa yang ingin diukur, maka kuisioner harus bersifat valid dan reliabel. Untuk itu perlu 
dilakukan uji validitas dan uji reabilitas agar hasil data yang didapat benar-benar sesuai 
dengan apa yang ingin diukur.  
1. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur tingkat validnya suatu alat ukur 
dalam mengungkapkan hal yang ingin diukur/diteliti secara tepat (Priadani dan 
Muis, 2009: 112). Pengujian dilakukan dengan membandingkan antara r tabel 
dengan r hitung, dimana sig 5%. Jika hasil r table < r hitung maka valid (Sujarweni 
dan Endrayanto, 2012: 177).  
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas digunakan untuk mengukur tingkat konsistensi responden 
dalam menjawab kontruk pertanyaan dalam kuisioner yang diturunkan dari 
dimensi suatu variable dalam penelitian. Dengan kata lain untuk melihat sejauh 
mana alat ukur yang digunakan dapat dipercaya. Uji reliabilitas yang digunakan 
dalam penelitian ini adalah metode Alpha Cronbach (Arikunto, 2002: 163). Uji 
reabilitas menggunakan taraf signifikansi 5%. Uji reliabilitas dilakukan secara 
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bersamaan untuk semua butir pertanyaan dalam kuisioner, jika nilai alpha > 
0,60 maka dianggap reliabel (Sujarweni dan Endrayanto, 2012:186). 
3.8.2  Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas Data 
Dalam statistik parametis data setiap variable yang akan dianalisis harus 
berdistribusi normal. Oleh karena itu sebelum pengujian hipotesis dilakukan, 
maka terlebih dahulu akan dilakukan pengujian normalitas data. Uji normalitas 
dapat terbukti normal dengan membandingkan harga chi kuadrat hitung dengan 
chi kuadrat tabel. Bila chi kuadrat hitung lebih kecil atau sama dengan chi 
kuadrat tabel (ꭓh2 ≤ ꭓt2), maka distribusi data dinyatakan normal, begitupun 
sebaliknya (Sugiono, 2012: 172). 
2. Uji Multikolinieritas 
 Pengujian terhadap multikolinieritas dilakukan untuk mengetahui 
apakah antar variabel bebas itu saling berkorelasi. Jika hal ini terjadi maka 
sangat sulit untuk menentukan variabel bebas mana yang mempengaruhi 
variabel terikat. Diantara variabel independent terdapat korelasi mendekati +1 
atau -1 maka diartikan persamaan regresi tidak akurat digunakan dalam 
persamaan.  
 Uji Multikolinearitas sering disebut pula dengan uji kolinearitas. Uji ini 
digunakan untuk menguji hubungan antar variabel bebas (independen). 
Multikolinearitas ini tidak boleh terjadi dalam uji statisitik. Untuk 
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mengetahuinya dengan melihat nilai VIF dan Tollarance. Apabila nilai VIF > 
10 dan Tollarance < 0,1 (10%) maka terjadi multikolinearitas (Astuti, 2016: 
61). 
3. Uji Heteroskedastisitas 
 Heteroskedastisitasadalah kesamaan varians residual. Uji ini digunakan 
untuk mendeteksi adanya heterokedastik secara sederhana dilakukan dengan 
membuat grafik scatterplot yang menyatakan hubungan antara kuadrat residual 
(e2) dengan nilai prediksi (ỷ) (Astuti, 2016: 60). 
3.8.3 Uji Ketepatan Model 
1. Uji Simultan (Uji F) 
Uji F statistik bertujuan untuk mennduga persamaan secara 
keseluruhan. Dilihat pada tabel anova yang digunakan untuk melihat 
kesesuaian model regresi yang dibuat. Dalam hal ini hipotesisnya (H0) adalah 
seluruh parameter model tidak layak berada di dalam model (â1, â2 = 0). Daerah 
penolakan adalah F hitung > T tabel atau p-value< α. Seandianya dari hasil 
analisis regresi diketahui p-value = 0, ini berarti hipotesis awal yang 
menyatakan bahwa parameter model regresi tidak layak berada didalammodel 
“ditolak”. Dengan kata lain bahwa bahwa model yang dibuat sudah tepat 
(Astuti, 2013: 56). 
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2. Uji R2 (Koefisien Determinasi) 
Menurut Ghazali (2013) koefisien determinasi digunakan untuk 
menguji goodnes-fit dari model regresi. Besarnya nilai adjusted R² mempunyai 
arti seberapa besar variabel dependen dapat dijelaskan oleh variabel dependen. 
3.8.4 Regresi Linier Berganda 
 Regresi Linier Berganda adalah regresi dimana variabel terikatnya (Y) 
dihubungkan atau dijelaskan lebih dari satu variabel, mungkin dua, tiga dan seterusnya 
variabel bebas (X1, X2, X3,…, X…) namun masih menunjukkan diagram hubungan 
yang linier (Astuti, 2011: 49). Regresi Linier Berganda ini dipergunakan untuk 
mengukur arah dan besar pengaruh antara variabel bebas produk (X1), pelayanan (X2), 
promosi (X3)  dan lokasi (X4), dengan variabel terikat peningkatan jumlah anggota (Y). 
Adapun rumus yang digunakan sebagai berikut : 
Y = Y= α + β1.X1 + β2.X2 + β3.X3 + β4.X4 + ε 
Keterangan :  
Y = Peningkatan jumlah anggota KSPS SAJ 
α = Konstanta persamaan regresi (intersep) 
β1, β2, β3 = Slope (gradien) 
X1 = Produk 
X2 = Pelayanan 
X3 = Promosi 
X4 = Lokasi 
ε = Residual 
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3.8.5 Pengujian Hipotesis 
Menurut Ghazali (2013), uji parsial digunakan untuk mengatahui pengaruh 
masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen. Dimana hipotesis 
yang digunakan adalah : 
a. Apabila Ho: bi ≤ 0 variabel independen berpengaruh negatif terhadap 
variabel dependen 
b. Apabila Ho: bi ≥ 0 variabel independen berpengaruh positif terhadap 
variabel dependen 
Prosedur pengujian adalah setelah melakukan perhitungan t hitung, kemudian 
membandingkan dengan nilai t tabel. Kriteria pengambilan keputusan : (Astuti, 2016: 
35) 
1. Jika t hitung > t tabel dan tingkat signifikan α > 0,05 maka Ho ditolak, artinya 
terdapat pengaruh variabel independen secara parsial terhadap variabel 
dependen 
2. Jika t hitung < t tabel dan tingkat signifikan α < 0,05 maka Ho diterima. Berarti 
variabel independen secara parsial tidak berpengaruh secara signifikan 
terhadap variabel  
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BAB IV 
 
ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 
 
4.1 Gambaran Umum Penelitian 
 
4.1.1 Sejarah KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
 Berdirinya koperasi simpan pinjam syariah sarana aneka jasa tidak lepas dari 
keberadaan PT. Aneka Adhi Logam Karya (PT.AKA) yang dalam posisinya sebagai 
pusat pengolahan dan pengecoran logam sangat diperhitungkan dalam dunia industri 
sebagai produsen pipa air minum. Bermula dari para karyawan dan direksi perusahaan 
tersebut munculah gagasan mengenai pembentukan sebuah wadah yang mengelola sisi 
keuangan terutama kepentingan karyawan dalam mengatasi perihal kesulitan modal 
dan keuangan keluarga. 
 Selaku pioner sekaligus enterpreneur BP HM. Husnus HS (Alm) didukung oleh 
segenap direksi dan karyawan, maka terbentuklah koperasi khusus karyawan PT. AKA. 
Dalam perjalanan dan perkembangannya masyarakat sekitar khususnya para 
pengusaha industri logam menghendaki agar koperasi tersebut juga melayani 
masyarakat sekitar dan umum. Atas desakan masyarakat itulah pada tanggal 9 Januari 
1997 dibuka dan diresmikanlah koperasi yang melayani simpan pinjam dan 
pembiayaan oleh Bupati Klaten H. Kasdi bernama “Sarana Aneka Jasa” dengan Badan 
Hukum No 12953/BH/KWK.11/XII/96 tanggal 31 Desember 1996. Kantor utama 
berkedudukan di Batur Tegalrejo Ceper Klaten. 
KSPS Sarana Aneka Jasa pernah mendapatkan pengakuan dari Kementrian 
sebagai koperasi berprestasi No 51/Kep/M.KUKM/VII/2007 tanggal 9 Juli 2007. Dari 
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sinilah perkembangan Koperasi SAJ semakin pesat dengan diubahnya Anggaran dasar 
(PAD) pada tahun 2010 No 14/PAD/KDK.II/VII/2011 untuk membuka unit layanan 
syariah. Disahkan tanggal 24 April 2015 ini dilaksanakan untuk merubah sistem 
pelayanan menjadi pola syariah yaitu No 28/PAD/XIV/IV/2015.  
Untuk Koperasi Simpan Pinjam Syariah Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta ini didirikan pada Desember 2016 bertempat di Jalan Yos Sudarso, No 397, 
Joyontakan, Serengan, Surakarya. Dan pada tahun 2019 KSPS Sarana Aneka Jasa 
sangat melesat tinggi karena memiliki 5 kantor cabang dan memiliki 9 kantor cabang 
pembantu yang tersebar sekarisidenan Surakarta. 
4.1.2 Karakteristik Responden   
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin   
Tabel 4.1 
Jumlah Responden Menurut Jenis Kelamin 
Jenis Kelamin Jumlah Presentasi 
Laki-laki 45 56,25% 
Perempuan 35 43,75% 
Total 80 100% 
Sumber : Data primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan hasil distribusi frekuensi karakteristik responden menurut jenis 
kelamin diketahui bahwa responden KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta yang berjenis kelamin laki-laki sebanyak 45 orang (56,25%), dan responden 
berjenis kelamin perempuan sebanyak 35 orang (43.75%). Hal ini menunjukkan 
sebagian besar responden penelitian di KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
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Surakartaberjenis kelamin laki-laki. Laki-laki merupakan kepala rumah tangga yang 
mempunyai tanggung jawab untuk memberikan nafkah finansial untuk menghidupi dan 
mencukupi kebutuhan keluarga. Oleh karena itu, anggota KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta banyak didominasi laki-laki, karena motif menyimpan uang 
untuk berjaga-jaga dimasa yang akan datang maupun melakukan pembiayaan untuk 
modal usaha ataupun hanya untuk kebutuhan konsumtif sehari-hari. 
2. Responden Berdasarkan Usia 
Tabel 4.2 
Jumlah Responden Berdasarkan Usia 
Umur Jumlah Presentasi 
21 – 30 tahun 12 15% 
31 – 40 tahun 15 18,75% 
41 – 50 tahun 34 42,5% 
Lebih dari 50 tahun 19 23,75% 
Total 80 100% 
Sumber : Data primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan hasil distribusi frekuensi karakteristik responden menurut usia 
diketahui bahwa responden KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta yang 
berusia antara 21 – 30 tahun sebanyak 12 orang (15%), responden yang berusia antara 
31 – 40 tahun sebanyak 15 orang (18,75%), responden yang berusia antara 41 – 50 
tahun sebanyak 34 orang (42,5%), dan  responden yang berusia lebih dari 50 tahun 
tahun sebanyak 19 orang (23,75%). Data tersebut menjelaskan bahwa responden KSPS 
Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta yang sebagian besar merupakan anggota 
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KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta adalah responden yang berusia 41 
– 50 tahun dan lebih dari 50 tahun.  
Usia 41-50 tahun merupakan usia dimana seseorang sudah dapat menerima 
tanggung jawab yang lebih besar seperti menjadi anggota dalam sebuah lembaga 
keuangan koperasi. Anggota yang berusia 41 – 50 tahun yang lebih mengiginkan 
lembaga keuangan dengan prosedur yang cepat, mudah dan murah. Maka dari itu 
anggota KSPS SAJ didominasi anggota umur berusia 41 – 50 tahun. 
3. Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan   
Tabel 4.3 
Jumlah Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan Tingkat Pendidikan 
Tingkat Pendidikan Jumlah Prosentase% 
SD 2 2,5% 
SMP 6 7,5% 
SMA 55 68,75% 
Perguruan Tinggi 17 21,25% 
Total 80 100% 
Sumber : Data primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan hasil distribusi frekuensi karakteristik responden menurut tingkat 
pendidikan bahwa responden KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakartayang 
tingkat pendidikannya SD sebanyak 2 orang (2,5%), respondentingkat pendidikan SMP 
sebanyak 6 (7,5%), responden yang tingkat pendidikannyaSMA sebanyak 55 orang 
(68,75%), serta responden yang tingkat pendidikan Perguruan Tinggi sebanyak 17 
orang (21,25%). Data tersebut menjelaskan bahwa yang menjadi responden sebagian 
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besar adalah anggota di KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakartadengan 
tingkat pendidikan SMA yaitu sebanyak 55 orang (68,75%). 
4. Karekteristik Responden Berdasarkan Penghasilan   
Tabel 4.4 
Jumlah Responden Berdasarkan Penghasilan 
Penghasilan Perbulan Jumlah Prosentase 
Kurang dari Rp. 2.000.000 7 8,75% 
Rp. 2.000.001 – Rp. 3.000.000 45 56,25% 
Rp 3.000.001 – Rp. 4.000.000 15 18,75% 
Rp. 4.000.001 – Rp. 5.000.000 2 2,5% 
Lebih dari 5.000.000 11 13,75% 
Total 80 100% 
Sumber : Data primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan hasil distribusi frekuensi karakteristik responden menurut tingkat 
penghasilan diketahui bahwa responden yang tingkat penghasilan Kurang dari Rp. 
2.000.000 sebanyak 7 orang (8,75%), responden yang tingkat penghasilan Rp. 
2.000.001 – Rp. 3.000.000 sebanyak 45 orang (56,25%), responden yang tingkat 
penghasilan Rp 3.000.001 – Rp. 4.000.000 sebanyak 15 orang (18,75%), responden 
yang tingkat penghasilan Rp 4.000.001 – Rp. 5.000.000 sebanyak 2 orang (2,5%), dan 
responden yang tingkat penghasilannya lebih dari Rp. 5.000.001. Data  tersebut 
menjelaskan bahwa responden KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
yang sebagian besar anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta adalah 
responden yang berpenghasilan dari Rp. 2.000.001 – Rp. 3.000.000 sebanyak 45 orang 
(56,25%). 
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5. Karekteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Tabel 4.5 
Jumlah Responden Berdasarkan Penkerjaan 
Penghasilan Perbulan Jumlah Prosentase 
Pelajar/Mahasiswa 7 8,75% 
Pegawai Swasta 34 42,5% 
Pegawai Negeri 5 6,25% 
Pedagang 15 18,75% 
Lain-lain 19 23,75% 
Total 80 100% 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan hasil distribusi frekuensi karakteristik responden menurut 
pekerjaan diketahui bahwa responden yang merupakan pelajar/mahasiswa sebanyak 7 
orang (8,75%), responden yang merupakan pegawai swasta sebanyak 34 orang 
(42,5%), responden yang bekerja sebagai pegawai negeri sebanyak 5 orang (6,25%), 
responden yang tmerupakan seorang pedagang sebanyak 15 orang (18,75%), dan 
responden lain-lainsebanyak 19 responden (23,75%). Data  tersebut menjelaskan 
bahwa responden KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakartayang sebagian 
besar anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta adalah responden 
yang bekerja sebagai Pegawai Swasta. 
 
 
 
 
52 
 
4.2 Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1 Uji Instrumen Data 
1. Uji Validitas  
Menurut  Ghozali (2012), Uji validitas digunakan untuk mengukur valid atau 
tidaknya suatu kuisioner, kriteria pertanyaan yang ditanyakan valid apabila 
rhitung > rtabel atau nilai signifikansi < 0,05. Jika rhitung < r tabel maka item 
pertanyaan yang ditanyakan kepada responden tidak valid. Pengujian validitas 
dilakukan pada lima variabel dalam penelitian ini,yaitu Produk, Pelayanan, 
Promosi, Lokasi dan Peningkatan Jumlah Anggota di KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta. Teknik yang dipakai yaitu membandingkan nilai 
rhitung dengan rtabel, rtabel dicari pada signifikansi 0,05 dengan uji 2 sisi dan jumlah 
data(n) = 30, dan dilihat pada nilai-nilai r Product Moment rtabel diperoleh 
sebesar 0,361. 
a. Variabel Produk (X1) 
Tabel 4.6 
Rangkuman Validitas Instrumen untuk variabel Produk (X1) 
Butir Pertanyaan R hitung R tabel 5% 
(0,05) 
Keterangan 
X1.1 0,485 0,361 Valid 
X1.2 0,488 0,361 Valid 
X1.3 0,720 0,361 Valid 
X1.4 0,697 0,361 Valid 
X1.5 0,435 0,361 Valid 
X1.6 0,487 0,361 Valid 
X1.7 0,482 0,361 Valid 
Sumber : Data Primer yang di Olah, 2019 
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Berdasarkan hasil uji validitas variabel Produk X1 dapat dijelaskan sebagai 
berikut : 
1) Variabel Produk butir pertanyaan 1 (X1.1) dengan indikator manfaat produk 
menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,485 > 0,361 yang berarti r hitung > r tabel, 
maka variabel produk butir pertanyaan 1 (X1.1) dinyatakan valid. 
2) Variabel Produk butir pertanyaan 2 (X1.2) dengan indikator produk memberikan 
proteksi asuransi menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,488  > 0,361 yang berarti 
r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 2 (X1.2) dinyatakan valid. 
3) Variabel Produk butir pertanyaan 3 (X1.3) dengan indikator produk mempunyai 
fitur yang berbeda menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,720 > 0,361 yang 
berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 3 (X1.3) dinyatakan 
valid. 
4) Variabel Produk butir pertanyaan 4 (X1.4) dengan indikator produk mempunyai 
fitur yang berbeda menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,697 > 0,361 yang 
berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 4 (X1.4) dinyatakan 
valid. 
5) Variabel Produk butir pertanyaan 5 (X1.5) dengan indikator produk mempunyai 
fitur yang berbeda menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,435 > 0,361 yang 
berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 5 (X1.5) dinyatakan 
valid. 
6) Variabel Produk butir pertanyaan 6 (X1.6) dengan indikator produk mempunyai 
fitur yang berbeda menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,487 > 0,361 yang 
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berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 6 (X1.6) dinyatakan 
valid. 
7) Variabel Produk butir pertanyaan 7 (X1.7) dengan indikator produk mempunyai 
fitur yang berbeda menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,482 > 0,361 yang 
berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 7 (X1.7) dinyatakan 
valid. 
b. Variabel Pelayanan (X2) 
Tabel 4.7 
Rangkuman Validitas Instrumen untuk variabel Pelayanan (X2) 
Butir Pertanyaan R hitung R tabel 5% 
(0,05) 
Keterangan 
X2.1 0,738 0,361 Valid 
X2.2 0,722 0,361 Valid 
X2.3 0,690 0,361 Valid 
X2.4 0,615 0,361 Valid 
Sumber : Data Primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan hasil uji validitas variabel Pelayanan X2 dapat dijelaskan sebagai 
berikut : 
a. Variabel Pelayanan butir pertanyaan 1 (X2.1) dengan indikator karyawan 
memberikan pelayanan dengan segera dan memuaskan menunjukkan bahwa 
hasil uji validitas 0,738 > 0,361 yang berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk 
butir pertanyaan 1 (X2.1) dinyatakan valid. 
b. Variabel Pelayanan butir pertanyaan 2 (X2.2) dengan indikator karyawan siap 
membantu dan menanggapi permintaan anggota menunjukkan bahwa hasil uji 
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validitas 0,722 > 0,361 yang berarti r hitung  > r tabel, maka variabel produk butir 
pertanyaan 2 (X2.2) dinyatakan valid. 
c. Variabel Pelayanan butir pertanyaan 3 (X2.3) dengan indikator karyawan 
memiliki pengetahuan dan mampu membangkitkan kepercayaan anggota 
menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,690 > 0,361 yang berarti r hitung > r tabel, 
maka variabel produk butir pertanyaan 3 (X2.3) dinyatakan valid. 
d. Variabel Pelayanan butir pertanyaan 4 (X2.4) dengan indikator karyawan 
melayani anggota dengan sopan menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,615 > 
0,361 yang berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 4 (X2.4) 
dinyatakan valid. 
c. Variabel Promosi 
Tabel 4.8 
Rangkuman Validitas Instrumen untuk variabel Promosi (X3) 
Butir Pertanyaan R hitung R tabel 5% 
(0,05) 
Keterangan 
X3.1 0,467 0,361 Valid 
X3.2 0,723 0,361 Valid 
X3.3 0,640 0,361 Valid 
X3.4 0,639 0,361 Valid 
X3.5 0,528 0,361 Valid 
X3.6 0,598 0,361 Valid 
X3.7 0,582 0,361 Valid 
Sumber : Data primer yang diolah, 2019 
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Berdasarkan hasil uji validitas variabel Promosi X3 dapat dijelaskan sebagai 
berikut : 
1) Variabel Promosi butir pertanyaan 1 (X3.1) dengan indikator iklan yang 
menarik menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,467 > 0,361 yang berarti r 
hitung> r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 1 (X3.1) dinyatakan valid. 
2) Variabel Promosi butir pertanyaan 2 (X3.2) dengan indikator melakukan 
periklanan menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,723 > 0,361 yang berarti r 
hitung> r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 2 (X3.2) dinyatakan valid. 
3) Variabel Promosi butir pertanyaan 3 (X3.3) dengan indikator menyukai promosi 
menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,640 > 0,361 yang berarti r hitung> r tabel, 
maka variabel produk butir pertanyaan 3 (X3.3) dinyatakan valid. 
4) Variabel Promosi butir pertanyaan 4 (X3.4) dengan indikator melakukan 
promosi rumah ke rumah menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,639 > 0,361 
yang berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 4 (X3.4) 
dinyatakan valid. 
5) Variabel Promosi butir pertanyaan 5 (X3.5) dengan indikator iklan di internet 
menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,528>0,361 yang berarti r hitung > r tabel, 
maka variabel produk butir pertanyaan 5 (X3.5) dinyatakan valid. 
6) Variabel Promosi butir pertanyaan 6 (X3.6) dengan indikator iklan dengan 
menyebar brosur menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,598 > 0,361 yang 
berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 6 (X3.6) dinyatakan 
valid. 
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7) Variabel Promosi butir pertanyaan 7 (X3.7) dengan indikator iklan yang 
menarik minat menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,582 > 0,361 yang 
berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 7 (X3.7) dinyatakan 
valid. 
d. Variabel Lokasi 
Tabel 4.9 
Rangkuman Validitas Instrumen untuk variabel Lokasi (X4) 
Butir Pertanyaan R hitung R tabel 5% 
(0,05) 
Keterangan 
X4.1 0,637 0,361 Valid 
X4.2 0,592 0,361 Valid 
X4.3 0,599 0,361 Valid 
X4.4 0,626 0,361 Valid 
X4.5 0,534 0,361 Valid 
X4.6 0,595 0,361 Valid 
X4.7 0,541 0,361 Valid 
Sumber : Data primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan hasil uji validitas variabel Lokasi X4 dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1) Variabel Lokasi butir pertanyaan 1 (X4.1) dengan indikator lokasi strategis 
menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,637 > 0,361 yang berarti r hitung > r tabel, 
maka variabel produk butir pertanyaan 1 (X4.1) dinyatakan valid. 
2) Variabel Lokasi butir pertanyaan 2 (X4.2) dengan indikator lokasi jelas 
menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,592 > 0,361 yang berarti r hitung> r tabel, 
maka variabel produk butir pertanyaan 2 (X4.2) dinyatakan valid. 
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3) Variabel Lokasi butir pertanyaan 3 (X4.3) dengan indikator mudah dijangkau 
transportasi menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,599 > 0,361 yang berarti 
r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 3 (X4.3) dinyatakan valid. 
4) Variabel Lokasi butir pertanyaan 4 (X4.4) dengan indikator alur lalu lintas 
lancar menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,626 > 0,361 yang berarti r hitung 
> r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 4 (X4.4) dinyatakan valid. 
5) Variabel Lokasi butir pertanyaan 5 (X4.5) dengan indikator transpotasi umum 
mudah didapat menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,534 > 0,361 yang 
berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 5 (X4.5) dinyatakan 
valid. 
6) Variabel Lokasi butir pertanyaan 6 (X4.6) dengan indikator parkir luas 
menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,595 > 0,361 yang berarti r hitung > r tabel, 
maka variabel produk butir pertanyaan 6 (X4.6) dinyatakan valid. 
7) Variabel Lokasi butir pertanyaan 7 (X4.7) dengan indikator area parkir 
memberikan jaminan keamanan menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,541 > 
0,361 yang berarti r hitung > r tabel, maka variabel produk butir pertanyaan 1 (X4.7) 
dinyatakan valid. 
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e. Variabel Peningkatan Jumlah Anggota 
Tabel 4.10 
Rangkuman Validitas Instrumen untuk variabel Jumlah Anggota (Y) 
Butir Pertanyaan R hitung R tabel 5% 
(0,05) 
Keterangan 
Y.1 0,620 0,361 Valid 
Y.2 0,683 0,361 Valid 
Y.3 0,510 0,361 Valid 
Y.4 0,692 0,361 Valid 
Y.5 0,544 0,361 Valid 
Y.6 0,468 0,361 Valid 
Sumber : Data primer yang diolah, 2019 
Berdasarkan hasil uji validitas variabel Peningkatan Jumlah Anggota dapat 
dijelaskan sebagai berikut : 
1) Variabel Peningkatan Jumlah Anggota butir pertanyaan 1 (Y.1) dengan 
indikator menjadi anggota adalah keinginan menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,620 > 0,361 yang berarti r hitung > r tabel, maka variabel peningkatan 
jumlah anggota butir pertanyaan  (Y.1) dinyatakan valid. 
2) Variabel Peningkatan Jumlah Anggota butir pertanyaan 2 (Y.2) dengan 
indikator tidak menyesal menjadi anggota menunjukkan bahwa hasil uji 
validitas 0,683 > 0,361 yang berarti r hitung > r tabel, maka variabel peningkatan 
jumlah anggota butir pertanyaan 2 (Y.2) dinyatakan valid. 
3) Variabel Peningkatan Jumlah Anggota butir pertanyaan 3 (Y.3) dengan 
indikator memberikan kenyamanan menunjukkan bahwa hasil uji validitas 
0,510 > 0,361 yang berarti r hitung > r tabel, maka variabel peningkatan jumlah 
anggota butir pertanyaan 3 (Y.3) dinyatakan valid. 
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4) Variabel Peningkatan Jumlah Anggota butir pertanyaan 4 (Y.4) dengan 
indikator mencari informasi sebelum menjadi anggota menunjukkan bahwa 
hasil uji validitas 0,692 > 0,361 yang berarti r hitung > r tabel, maka variabel 
peningkatan jumlah anggota butir pertanyaan 4 (Y.4) dinyatakan valid. 
5) Variabel Peningkatan Jumlah Anggota butir pertanyaan 5 (Y.5) dengan 
indikator puas dengan fasilitas menunjukkan bahwa hasil uji validitas 0,544 > 
0,361 yang berarti r hitung > r tabel, maka variabel peningkatan jumlah anggota 
butir pertanyaan 5 (Y.5) dinyatakan valid. 
6) Variabel Peningkatan Jumlah Anggota butir pertanyaan 6 (Y.6) dengan 
indikator fasilitas membantu anggota dalam transaksi menunjukkan bahwa 
hasil uji validitas 0,468 > 0,361 yang berarti r hitung > r tabel, maka variabel 
peningkatan jumlah anggota butir pertanyaan 6 (Y.6) dinyatakan valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Pengujan reliabilitas dengan menggunakan uji statistik Cronboach Alpha (α). 
Suatu variabel dinyatakan reliabel jika memberikan nilai Cronboach Alpha> 0.6.  Suatu 
kuisioner dinyatakan reliabel dinyatakan reliabel jika jawaban resonden selalu 
konsisten dari waktu-kewaktu. Menurut Arikunto (2006: 276), kriteria besarnya 
koefisien reabilitas adalah sebagai berikut : 
0,80 – 1,00 Reliabilitas sangat tinggi 
0,60 – 0,80 Reliabilitas tinggi 
0,40 – 0,60 Reliabilitas cukup 
0,20 – 0,40 Reliabilitas rendah 
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Hasil uji reliabilitas secara ringkas ditunjukkan pada tabel berikut : 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Reliabilitas 
Pernyataan Cronboach Alpha Keterangan 
X.1 0,806 Reliabel 
X.2 0,848 Reliabel 
X.3 0,840 Reliabel 
X.4 0,836 Reliabel 
Y 0,813 Reliabel 
Sumber : Data yang diolah, 2019 
 Berdasarkan hasil uji reabilitas seluruh variabel dapat dijelaskan sebagai 
berikut : 
1. Hasil uji reliabilitas diatas menunjukkan bahwa variabel Produk (X.1) memiliki 
nilai Cronboach Alpha 0,806 > 0,6 yang berarti Cronboach Alpha > 0,6 maka 
dapat dikatakan bahwa variabel Produk memiliki tingkat koefisien tinggi. 
2. Hasil uji reliabilitas diatas menunjukkan bahwa variabel Pelayanan (X.2) 
memiliki nilai Cronboach Alpha 0,848 > 0,6 yang berarti Cronboach Alpha > 
0,6 maka dapat dikatakan bahwa variabel Pelayanan memiliki tingkat koefisien 
tinggi. 
3. Hasil uji reliabilitas diatas menunjukkan bahwa variabel Promosi (X.3) 
memiliki nilai Cronboach Alpha 0,840 > 0,6 yang berarti Cronboach Alpha > 
0,6 maka dapat dikatakan bahwa variabel Promosi memiliki tingkat koefisien 
tinggi. 
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4. Hasil uji reliabilitas diatas menunjukkan bahwa variabel Lokasi (X.4) memiliki 
nilai Cronboach Alpha 0,836 > 0,6 yang berarti Cronboach Alpha > 0,6 maka 
dapat dikatakan bahwa variabel Lokasi memiliki tingkat koefisien tinggi. 
5. Hasil uji reliabilitas diatas menunjukkan bahwa variabel Peningkatan Jumlah 
Anggota (Y) memiliki nilai Cronboach Alpha 0,813 > 0,6 yang berarti 
Cronboach Alpha > 0,6 maka dapat dikatakan bahwa variabel Peningkatan 
Jumlah Anggota memiliki tingkat koefisien tinggi. 
4.2.2  Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas dilakukan untuk menguji data variabel bebas (independen) dan 
variabel terikat (dependen) pada persamaan regresi yang dihasilkan, apakah 
berdistribusi normal atau berdistribusi tidak normal. Penelitian menggunakan uji 
Norma Kolmogrov-Smirnov. Apabila Sig > 0,05 maka data terdistribusi normal. 
Tabel 4.12 
Hasil Uji Normalitas 
One-SampleKolmogorov-SmirnovTest 
 Unstandardized
Residual 
N 80 
Normal Parametersa,b 
Mean ,0000000 
Std. Deviation 1,77251269 
MostExtremeDifferences 
Absolute ,076 
Positive ,062 
Negative -,076 
Kolmogorov-Smirnov Z ,683 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,739 
Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019 
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Berdasarkan output uji normalitas data dengan kolmogrov smirnov test diketahui 
bahwa nilai signifikansi sebesar 0,739 > 0,05 yang berdasarkan teori data distribusi 
normal jika nilai sig (significant) > 0,05 maka berdasarkan outputdiatas dapat 
disimpulkan bahwa model regresi layak digunakan karena memenuhi asumsi 
normalitas atau dapat dikatakan sebaran data penelitian terdistribusi normal. 
2. Uji Multikolinearitas 
 Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan 
adanya korelasi antar variabel bebas (independen) (Astuti, 2014: 66). Untuk 
mendeteksi ada atau tidaknya multikolinearitas dalam model regresi, dapat dilihat dari 
tolerance value dan variance inflation factor (VIF). Nilai cut off yang umum dipakai 
untuk menunjukkan adanya multikolinearitas adalah nilai tolerance<0,10 atau sama 
dengan nilai VIF > 10. 
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 Hasil uji multikolinieritas dapat dilihat secara ringkas pada tabel berikut ini: 
Tabel4.13 
Hasil Uji Multikolinearitas 
Coefficientsa 
Model Unstandardized
Coefficients 
Standardize
dCoefficien
ts 
T Sig. CollinearityStat
istics 
B Std. 
Error 
Beta Toleranc
e 
VIF 
1 
(Constan
t) 
9,646 2,550  3,783 ,000   
Produk -,070 ,078 -,085 -,903 ,370 ,714 1,401 
Pelayana
n 
,425 ,138 ,311 3,083 ,003 ,623 1,606 
Promosi ,258 ,073 ,404 3,529 ,001 ,484 2,067 
Lokasi ,144 ,079 ,187 1,824 ,072 ,602 1,660 
a. Dependent Variable: Peningkatan jumlah anggota 
 Sumber : Data yang diolah SPSS, 2019 
1. Hasil uji multikolinearitas diatas menunjukkan bahwa variabel Produk (X1) 
memiliki nilai variance in flation factor (VIF) <10 yaitu 1,401 < 10 dan nilai 
tolerance > 0,10 yaitu 0,714 > 0,10 maka dapat dikatakan bahwa  variabel 
Produk (X1) tidak terdapat masalah multikolinier dalam model regresi, 
sehingga memenuhi syarat analisis regresi.  
2. Hasil uji multikolinearitas diatas menunjukkan bahwa variabel Pelayanan (X2) 
memiliki nilai variance in flation factor (VIF) < 10 yaitu 1,606 < 10 dan nilai 
tolerance > 0,10 yaitu 0,623> 0,10 maka dapat dikatakan bahwa  variabel 
Pelayanan (X2) tidak terdapat masalah multikolinier dalam model regresi, 
sehingga memenuhi syarat analisis regresi.  
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3. Hasil uji multikolinearitas diatas menunjukkan bahwa variabel Promosi (X3) 
memiliki nilai variance in flation factor (VIF) < 10 yaitu 2,067 < 10 dan nilai 
tolerance > 0,10 yaitu 0,482> 0,10 maka dapat dikatakan bahwa  variabel 
Promosi (X3) tidak terdapat masalah multikolinier dalam model regresi, 
sehingga memenuhi syarat analisis regresi.  
4. Hasil uji multikolinearitasdiatas menunjukkan bahwa variabel Lokasi (X4) 
memiliki nilai variance in lation factor (VIF) <10 yaitu 1,660 < 10 dan nilai 
tolerance > 0,10 yaitu 0,602 > 0,10 maka dapat dikatakan bahwa  variabel 
Lokasi (X4) tidak terdapat masalah multikolinier dalam model regresi, 
sehingga memenuhi syarat analisis regresi.  
3. Uji Heteroskedastisitas 
Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah didalam model regresi 
terjadi ketidaksamaanvariance dari residual satu pengamatan kepengamatan lain. Jika 
variance dari residual satu pengamatan kepengamatan lain tetap, maka disebut 
homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heterokedastisitas. Model regresi yang baik 
adalah yang homoskedastisitas (Ghozali, 2012: 137). Heteroskedastisitas akan 
menyebabkan penaksiran koefisien-koefisien regresi menjadi tidak efisien. Hasil 
penaksiran dapat menjadi kurang, melebihi atau menyesatkan.   
Untuk menguji heterokedastisitas adalah dengan melihat pola tertentu pada grafik, 
jika ada titik-titik yang membentuk suatu pola tertentu maka terjadi heterokedastisitas. 
Apabila  terlihat bahwa titiktitik menyebar dan tidak membentuk pola tertentu yang 
jelas. Sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 
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Berikut adalah hasil uji heteroskedastisitas :  
Gambar 4.1 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
Sumber : Data yang dioleh dari SPSS, 2019 
Berdasarkan hasil outputscatterplot dari uji heteroskedastisitas di atas, terlihat 
bahwa titik-titik pada gambar terlihat menyebar dan tidak membentuk pola tertentu. 
Sehingga berdasarkan teori diatas dapat disimpulkan bahwa variabel dependen 
Peningkatan Jumlah Anggota (Y) tidak terjadi masalah heteroskedastisitas. 
4.2.3 Uji Ketepatan Model 
1. Uji F (F-test) 
Dasar pengambilan keputusan dalam Uji F pada penelitian ini adalah dengan 
menggunakan angka probabilitas signifikansi, yaitu Apabila probabilitas signifikansi > 
0.05, maka H0 diterima dan H1 ditolak. Apabila probabilitas signifikansi < 0.05, maka 
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H0 ditolak dan H1 diterima. (Ghozali, 2010: 62) Dengan kriteria pengujian sebagai 
berikut:   
a. H0 diterima jika F hitung < F tabel  
b. H0 ditolak jika F hitung > F tablel 
H0 : seluruh parameter model tidak layak berada di dalam model  
H1 : seluruh parameter model  layak berada di dalam model 
Gambar 4.14 
Uji F (Uji Simultan) 
 
ANOVAa 
Model Sum 
ofSquares 
df MeanSquare F Sig. 
1 
Regression 273,985 4 68,496 20,698 ,000b 
Residual 248,202 75 3,309   
Total 522,188 79    
a. DependentVariable: Peningkatan jumlah anggota 
b. Predictors: (Constant), Lokasi, Produk, Pelayanan, Promosi 
 
 Tabel, ANOVA digunakan untuk melihat kesesuaian model regresi yang telah 
dibuat. Berdasarkan hasil output SPSS di atas dapat dilihat bahwa nilai F tabel yang 
diperoleh dari df1 = 4 dan df2 = 75 dengan tingkat signifikansi 0,05 maka F tabel adalah 
2,49, sedangkan nilai F hitung = 20,698. F hitung> F tabel yaitu 20,698 > 2,77, dengan nilai 
sig p-value = 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa H0 ditolak dan menerima H1, 
jadi model regresi yang dibuat dalam penelitian sudah tepat atau terdapat pengaruh 
positif dan signifikan variabel produk, pelayanan, promosi  dan lokasi secara bersama-
sama atau simultanterhadap peningkatan jumlah anggota di KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Suakarta. 
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2. Uji Koefisien Determinasi R2  
Uji R2 digunakan untuk mengetahui seberapa jauh proporsi variasi variabel-
variabel independen dapat menerangkan dengan baik variabel dependennya (Setiaji, 
2004: 29). Nilai R2 mendekati satu yang artinya variabel-variabel independen dalam 
peneliti memberikan hampir semua informasinya yang dibutuhkan untuk memprediksi 
variasi variabel dependennya. 
Tabel 4.15 
Uji Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 
Model R R 
Square 
Adjusted R 
Square 
Std. 
Errorofthe
Estimate 
Durbin-
Watson 
1 ,724a ,525 ,499 1,819 1,361 
a. Predictors: (Constant), X4, X1, X2, X3 
b. DependentVariable: Y 
Sumber : Data yang diolah dari SPSS, 2019  
Tabel model summary adalah ringkasan dari model dimana R square 
merupakan nilai koefisien determinasi (R2). Dalam hal ini R2artinya hubungan 
antara variabel X1, X2, X3 dan X4 terhadap Peningkatan Jumlah Anggota 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta  adalah sebesar 0,499 atau 
49,9% sedangkan sisanya 50,1% (100% - 49,9%) dipengaruhi oleh variabel – 
variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian ini. 
4.2.4  Uji Regresi Linier Berganda   
Dalam penelitian ini uji hipotesis menggunkan regresi berganda dimanaakan 
diuji secara empirik untuk mencari hubungan antara variabel yang melibatkan lebih 
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dari satu variabel bebas. Hasil uji regresi linier berganda dalam penelitian ini dapat 
dilihat dalam tabel berikut:  
Gambar 4.16 
Uji Regresi Linear Berganda 
Coefficientsa 
Model Unstandardized
Coefficients 
Standardize
dCoefficien
ts 
t Sig. CollinearityStat
istics 
B Std. 
Error 
Beta Tolera
nce 
VIF 
1 
(Consta
nt) 
9,646 2,550  3,783 ,000   
Produk -,070 ,078 -,085 -,903 ,370 ,714 1,401 
Pelayan
an 
,425 ,138 ,311 3,083 ,003 ,623 1,606 
Promosi ,258 ,073 ,404 3,529 ,001 ,484 2,067 
Lokasi ,144 ,079 ,187 1,824 ,072 ,602 1,660 
a. DependentVariable: Peningkatan jumlah anggota 
Sumber : Data yang diolah oleh SPSS, 2019 
Berdasarkan pengolahan hasil outputdiatas diperoleh persamaan regresi 
berganda dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:  
Y= 9,646 - 0,070 x1 + 0,425 x2 + 0,258 x3 + 0,144 x4 +e 
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Adapun interpretasi dari persamaan regresi liniear berganda tersebut adalah:  
1. Konstanta (a) sebesar 9,646 menyatakan bahwa tanpa adanya variabel produk, 
pelayanan, promosi dan lokasi maka rata-rata Jumlah peningkatan anggota 
KSPS Sarana Aneka Jasa Surakarta sebesar 8,275.  
2. Nilai koefisien regresi produk (b1) sebesar -0,070 menyatakan bahwa jika 
variabel produk (b1) bertambah 1 satuan, sementara variabel independen 
lainnya bersifat tetap maka Jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor 
Cabang Surakarta akan mengalami penurunan sebesar 0,070. 
3. Nilai koefisien regresi pelayanan (b2) sebesar 0,425 menyatakan bahwa jika 
variabel pelyanan (b2)  bertambah 1 satuan, sementara variabel independen 
lainnya bersifat tetap maka Jumlah peningkatan anggota KSPS Sarana Aneka 
Jasa Kantor Cabang Surakarta akan mengalami peningkatan sebesar 0,425. 
4. Nilai koefisien regresi promosi (b3) sebesar 0,258 menyatakan bahwa jika 
variabel promosi (b3) bertambah 1 satuan, sementara variabel independen 
lainnya bersifat tetap maka Jumlah peningkatan anggota KSPS Sarana Aneka 
Jasa Kantor Cabang Surakarta akan mengalami peningkatan sebesar 0,258. 
5. Nilai koefisien regresi lokasi (b4) sebesar 0,144 menyatakan bahwa jika 
variabel lokasi (b3) bertambah 1 satuan, sementara variabel independen lainnya 
bersifat tetap maka Jumlah peningkatan anggota KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta  akan mengalami peningkatan sebesar 0,144. 
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4.2.5  Pengujian Hipotesis (Uji T)   
Uji t adalah digunakan untuk menguji apakah pernyataan dalam hipotesis itu 
benar. Uji t dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel independen 
secara individual dalam menerangkan variasi variabel dependen, dengan kriteria 
pengujian jika t-hitung > t-tabel atau pvalue< α = 0,05 maka H0 ditolak dan menerima 
H1. Adapun prosedurnya sebagai berikut :  
H0 = Artinya tidak  terdapat pengaruh dari variabel bebas terhadap variabel terikat.  
H1 = Artinya terdapat pengaruh dari variabel bebas terhadap variabel terikat 
Tabel 4.17 
Hasil Uji t 
Coefficientsa 
Model Unstandardized
Coefficients 
Standar
dizedCo
efficient
s 
t Sig. CollinearityStat
istics 
B Std. 
Error 
Beta Toleran
ce 
VIF 
1 
(Constant) 9,646 2,550  3,783 ,000   
Produk -,070 ,078 -,085 -,903 ,370 ,714 1,401 
Pelayanan ,425 ,138 ,311 3,083 ,003 ,623 1,606 
Promosi ,258 ,073 ,404 3,529 ,001 ,484 2,067 
Lokasi ,144 ,079 ,187 1,824 ,072 ,602 1,660 
a. DependentVariable: Peningkatan jumlah anggota 
 Sumber : Data diolah dari SPSS, 2019 
Berdasarkan tabel coefficient, maka berikut penjelasan pembuktian hipotesis : 
1. Hipotesis pertama yang menyatakan H1 = Produk berpengaruh terhadap 
Peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
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Surakarta.. Dari tabel diatas diketahui t hitung = 0,070< t tabel = 1,9908 dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0,370 > α = 0,05, maka H1 ditolak dan H0 diterima. 
Sehingga variabel Produk (X1) tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap 
Peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta. 
2. Hipotesis kedua yang menyatakan H2 = pelayanan berpengaruh terhadap 
Peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta. Dari tabel diatas diketahui t hitung = 3,083 > t tabel = 1,9908 dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0,003 <α = 0,05, maka H0 ditolak dan H2 diterima. 
Sehingga variabel pelayanan berpengaruh terhadap Peningkatan jumlah 
anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta Surakarta. 
3. Hipotesis ketiga yang menyatakan H3 = promosi berpengaruh terhadap 
Peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta. Dari tabel diatas diketahui t hitung = 3,529 > t tabel = 1,9908 dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0,001<α = 0,05, maka H0 ditolak dan H3 diterima. 
Sehingga variabel promosi berpengaruh terhadap Peningkatan jumlah anggota 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta Surakarta. 
4. Hipotesis keempat yang menyatakan H4 = Lokasi berpengaruh terhadap 
Peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta.. Dari tabel diatas diketahui t hitung = 0,144< t tabel = 1,9908 dengan 
tingkat signifikansi sebesar 0,72 > α = 0,05, maka H4 ditolak dan H0 diterima. 
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Sehingga variabel Lokasi (X4) tidak berpengaruh Peningkatan jumlah anggota 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. 
4.3 Pembahasan Hasil Analisis Data 
Berdasarkan hasil olah data dengan regresi berganda diperoleh persamaan 
sebagai berikut : 
1. Pengaruh produk (X1) terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana 
Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel produk (X1) tidak 
berpengaruh terhadappeningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta. Berdasarkan hasil uji t pada variabel training (X1) 
diketahui t hitung = 0,070 < t tabel = 1,9908 dengan tingkat signifikansi sebesar 
0,370 > α = 0,05. Sehingga hipotesis pertamaH1 yang menyatakan “poduk (X1) 
berpengaruh terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta” tidak terbukti kebenarannya. Maka H1 ditolak dan 
menerima H0. Jadi dapat dikatakan bahwa poduk (X1) tidak berpengaruh 
terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta 
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Hasil yang menunjukkan bahwa produk tidak berpengaruh terhadap 
peningkatan jumlah anggota  dalam penelitian ini dibuktikan bahwa produk 
yang terdapat pada KSPS Sarana Aneka Jasa Surakarta walaupun lengkap 
namun produk yang ditawarkan tidak memiliki ciri khusus dan inovatif yang 
menarik serta dapat membedakan produk KSPS Sarana Aneka Jasa dengan 
produk pada lembaga keuangan lain. 
Hasil penelitian ini berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Rohma (2017) yang berjudul “Pengaruh bauran pemasaran produk pembiayan 
terhadap peningkatan jumlah nasabah di bank Syariah Mandiri Kcp Kaliurang 
Yogyakarta”. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa produk memiliki efek 
positif dan signifikan terhadap peningkatan terhadap jumlah nasabah di Bank 
Syariah Mandiri Kcp Kaliurang Yogyakarta. 
Penelitian Rohma (2017) ini dilakukan pada nasabah Bank Syariah 
Mandiri Kcp Kaliurang Yogyakarta. Sampel yang digunakan dalam penelitian 
berjumlah 105 responden. Kuisioner yang diberikan kepada responden memilki 
indikator logo dan motto yang mudah di ingat, mudah mengenali produk yang 
berbasis syariah, buku tabungan untuk mempermudah transaksi, dan keamanan 
serta keabsahan produk dengan adanya sertifikasi. 
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Sedangkan pada penelitian ini dilakukan pada anggota KSPS Sarana 
Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. Sampel yang digunakan pada penelitian 
80 responden. Kuisioner yang diberikan kepada responden memiliki indikator 
manfaat produk, proteksi asuransi produk, fitur produk, produk yang konsisten, 
mengevaluasi keluhan produk, tampilan produk dan produk sesuai dengan 
kebutuhan. 
Hasil penelitian ini berbeda pula dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Rina (2019) yang berjudul “Pengaruh produk, promosi, lokasi dan people 
terhadap keputusan nasabah bertransaksi di Bank BRI syariah Cabang Veteran 
Solo”. Dengan indikator yang digunakan sama seperti peneliti sebagaimana 
disebutkan diatas dengan jumlah sampel 100 orang memperoleh hasil bahwa 
produk berpengaruh positif terhadap keputusan bertransaksi di Bank BRI 
Syariah.  
Berdasarkan kedua penelitian terdahulu sebagai mana yang telah 
dijelaskan di atas, dari faktor bidang lembaga keuangan yang sama dengan 
lokasi yang berbeda, jumlah sampel berbeda, serta indikator yang digunakan 
pada kuisioner berbeda dengan penelitian pertama namun indikator penelitian 
ini sama dengan penelitian kedua.   
Penelitian ini menghasilkan temuan yang berbeda dengan kedua peneliti 
sebelumnya dimana hasil pada penelitian Rohma(2017)  serta penelitian Rina 
(2019) yaitu variabel produk (X1) memiliki pengaruh positif dan signifikan 
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terhadap nasabah. Sedangkan hasil penelitian ini adalah variabel produk (X1) 
tidak berpengaruh peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta .  
Jadi, dapat dikatakan bahwa variabel produk (X1) pada penelitian tidak 
berpengaruh langsung pada peningkatan jumlah anggota, tetapi di daerah lain 
teori diatas bisa berlaku pada bank lain sehingga kondisi tersebut bersifat 
kasuistik (berhubungan dengan kasus tertentu). Hal ini disebabakan karena 
produk yang ditawakan pada KSPS Sarana Aneka Jasa tidak bervariasi dan 
tidak bersaing dengan produk lembaga keuangan lain. 
2. Pengaruh pelayanan (X2) terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana 
Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
Berdasarkan hasil uji t pada variabel pelayanan (X2) diketahui t hitung 
= 3,083  > t tabel = 1,9908 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,03 < α = 0,05. 
Sehingga hipotesis kedua H2 yang menyatakan  “pelayanan berpengaruh 
terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta” terbukti kebenarannya. Jadi H0 ditolak dan H2 diterima. Sehingga 
variabel pelayanan (X2) berpengaruh terhadap peningkatan jumlah anggota 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. Hasil penelitian dikatakan 
signifikan apabila nilai setiap variabel memiliki nilai signifikansi < α = 0,05. 
Hasil uji t menunjukan bahwa variabel kepuasan komisi memiliki nilai t hitung = 
3,083 > t tabel = 1,9908 dengan signifikansi sebesar 0,03 < 0,05, maka dapat 
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disimpulkan bahwa variabel pelayanan (X2) berpengaruh terhadap peningkatan 
jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. 
Berdasarkan hasil wawancara dengan Mike (2019) menjelaskan bahwa 
pelayanan yang diberikan kepada anggota selalu maksimal. Pelayanan yang 
diberikan selalu cepat tanggap sehingga para anggota tidak perlu berlama-lama 
menunggu transaksi yang dilakukan oleh para karyawan KSPS Sarana Aneka 
Jasa Kantor Cabang Surakarta. 
Pada penilitian Widayati dan Marta (2019) yang berjudul 
“PromotionalActivitiesAnd Services Bank Nagari Kambag Increase In 
Customer” bahwa peningkatan jumlah nasabah pada Bank Nagari terjadi karena 
pelayanan yang baik. Penelitian lain oleh Febriadi, Nurhasanah dan Ramadhan  
(2016) yang berjudul “Analisis Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap 
Peningkatan Jumlah Nasabah Tabunganku di Bank Muamalat KCP Salman 
ITB” membuktikan bahwa pelayanan berpengaruh terhadap peningkatan 
nasabah di Bank Muamalat KCP Salman ITB. 
Jadi, dapat disimpulkan bahwa variabel pelayanan (X2) memiliki 
pengaruh terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta. Meskipun pelayanan berpengaruh terhadap 
peningkatan jumlah anggota diharapkan KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor 
Cabang Surakarta selalu memberikan pelayanan yang terbaik bagi anggotanya. 
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3. Pengaruh promosi (X3) terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana 
Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
Berdasarkan hasil uji t pada variabel pelayanan (X3) diketahui t hitung = 
3,529 > t tabel = 1,9908 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,01 < α = 0,05. 
Sehingga hipotesis pertama H3 yang menyatakan  “promosi berpengaruh 
terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta” terbukti kebenarannya. Jadi H0 ditolak dan H3 diterima. Sehingga 
variabel promosi (X3) berpengaruh terhadap peningkatan jumlah anggota 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. Hasil penelitian dikatakan 
signifikan apabila nilai setiap variabel memiliki nilai signifikansi < α = 0,05. 
Hasil uji t menunjukan bahwa variabel kepuasan komisi memiliki nilai t hitung 
= 3,529 > t tabel = 1,9908 dengan signifikansi sebesar 0,01< 0,05, maka dapat 
disimpulkan bahwa variabel promosi (X3) berpengaruh terhadap peningkatan 
jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. 
Pada penilitian Widayati dan Marta (2019) yang berjudul “Promotional 
Activities And Services Bank Nagari Kambag Increase In Customer” bahwa 
peningkatan jumlah nasabah pada Bank Nagari terjadi karena bank nagari 
melakukan promosi besar. Aktivitas promosi yang sangat berpengaruh dalam 
peningkatan nasabah setiap tahunnya. 
Penelitian lain oleh Sulistyorini, yang berjudul “Pengaruh Biaya 
Promosi Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah Pada KSP Sendang Arta 
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Mandiri Kec Wungu Kab Madiun” membuktikan bahwa promosi memiliki 
hubungan danpengaruh positif terhadap peningkatan jumlah nasabah. 
Jadi, dapat disimpulkan bahwa variabel promosi (X3) memiliki 
pengaruh terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta. Meskipun promosi berpengaruh terhadap 
peningkatan jumlah anggota diharapkan KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor 
Cabang Surakarta selalu melakukan promosi yang lebih optimal lagi agar 
anggota dapat meningkatkan jumlah anggota dari bulan ke bulan serta dari 
tahun ke tahun di KSPS Sarana Aneka Jasa. 
4. Pengaruh lokasi (X4) terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana 
Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel lokasi (X4) tidak 
berpengaruh terhadappeningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta. Berdasarkan hasil uji t pada variabel lokasi (X4) 
diketahui t hitung = 0,144 < t tabel = 1,9908 dengan tingkat signifikansi sebesar 
0,720> α= 0,05. Sehingga hipotesis pertamaH4 yang menyatakan “lokasi (X4) 
berpengaruh terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta” tidak terbukti kebenarannya. Maka H4 ditolak dan 
menerima H0. Jadi dapat dikatakan bahwa lokasi (X4) tidak berpengaruh 
terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta. 
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Hasil penelitian ini berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Siregar (2016) yang berjudul “Pengaruh Promosi Dan Lokasi Usaha Terhadap 
Peningkatan Jumlah Nasabah Produk Giro Wadiah Di PT. Bank Sumut Syariah 
Cabang Padangsidimpuan”. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa lokasi 
memiliki efek positif dan signifikan terhadap peningkatan terhadap jumlah 
nasabah di PT. Bank Sumut Syariah Cabang Padangsidimpuan dan lokasi 
merupakan faktor yang paling dominan mempengaruhi peningkatan jumlah 
anggota dengan signifikansi sebesar 0,839. 
Penelitian lain yakni Zhelfi (2018) ini berjudul “Pengaruh Promosi Dan 
Lokasi Bank Terhadap Peningkatan Jumlah Nasabah (Studi Kasus BPRS Gebu 
Prima Jl.A.R Hakim Medan)”. Sampel yang digunakan dalam penelitian 
berjumlah 92 responden. Kuisioner yang diberikan kepada responden memilki 
indikator lokasi strategis, lokasi jelas, mudah dijangkau sarana transportasi, 
lokasi tidak terlalu jauh, alur lalu lintas lancar, transportasi umum mudah 
didapat, area parkir luas dan aman. 
Sedangkan pada penelitian ini dilakukan pada anggota KSPS Sarana 
Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. Sampel yang digunakan pada penelitian 
80 responden. Kuisioner yang diberikan kepada responden memiliki indikator 
lokasi strategis, lokasi jelas, mudah dijangkau sarana transportasi, lokasi tidak 
terlalu jauh, alur lalu lintas lancar, transportasi umum mudah didapat, area 
parkir luas dan aman. 
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Berdasarkan kedua penelitian terdahulu sebagai mana yang telah 
dijelaskan di atas, dari faktor bidang lembaga keuangan yang sama dengan 
lokasi yang berbeda, jumlah sampel berbeda, serta indikator yang digunakan 
pada kuisioner berbeda dengan penelitian pertama namun indikator penelitian 
ini sama dengan penelitian kedua.   
Penelitian ini menghasilkan temuan yang berbeda dengan kedua peneliti 
sebelumnya dimana hasil pada penelitian Siregar(2016)  serta penelitian Zhelfi 
(2018) yaitu variabel lokasi (X4) memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap peningkatan jumlahternasabah. Sedangkan hasil penelitian ini adalah 
variabel lokasi (X4) tidak berpengaruh peningkatan jumlah anggota KSPS 
Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta.  
Jadi, dapat dikatakan bahwa variabel lokasi (X4) pada penelitian ini 
tidak berpengaruh langsung pada peningkatan jumlah anggota, tetapi di daerah 
lain teori diatas bisa berlaku pada bank lain sehingga kondisi tersebut bersifat 
kasuistik (berhubungan dengan kasus tertentu). Hal ini disebabakan karena 
kurangnya fasilitas yang kurang mendukung kelancaran anggota ketika 
melakukan aktivitas transaksi seperti kurangnya lahan untuk parkir dan 
keamanan yang kurang maksimal. 
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BAB V 
PENUTUP 
5.1  Kesimpulan 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh produk, pelayanan, 
promosi dan lokasi terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta dan untuk mengetahui pengaruh yang paling dominan 
dari empat variabel independen tersebut. Dari rumusan masalah penelitian yang 
diajukan, maka analisis data yang telah dilakukan dan pembahasan yang telah 
dikemukakan pada bab sebelumnya, dapat ditarik beberapa kesimpulan dari 
penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Variabel produk (X1) tidak berpengaruh terhadap peningkatan jumlah 
anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. Dengan 
demikian perlu pengenalan produk apasaja yang dibutuhkan anggota serta 
memiliki keunikan tersendiri dan berbeda dari lembaga keuangan lain 
sehingga produk tersebut menarik minat anggota serta dapat meningkatkan 
jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. 
2. Variabel pelayanan (X2) berpengaruh terhadap peningkatan jumlah anggota 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. Semakin cepat dan baik 
pelayanan yang diberikan kepada anggota maka pelayanan dapat 
meningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta. 
3. Variabel promosi (X3) berpengaruh  terhadap peningkatan jumlah anggota 
KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta.Dengan demikian KSPS 
Sarana Aneka Jasa perlu gencar dalam menagadakan promosi. Promosi 
83 
 
yang dapat menarik anggota menjadi anggota, serta meningkatkan biaya 
promosi dari waktu ke waktu seiring dengan berkembangnya zaman yang 
lebih maju dalam berpromosi. 
4. Variabel lokasi (X4) tidak berpengaruh terhadap peningkatan jumlah 
anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. Lokasi KSPS 
Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta hendaknya disediakan 
fasilitas-fasilitas yang mendukung kelancaran anggota ketika melakukan 
aktivitas transaksi di KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta. 
5.2  Keterbatasan Penelitian   
Adapun keterbatasan dalam penelitian ini sebagai berikut: 
1. Dalam penelitian ini menunjukkan bahwa variabel produk dan lokasi tidak 
berpengaruh terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka 
Jasa. 
2. Penelitian ini hanya menguji variabel produk, pelayanan, promosi dan 
lokasi terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa saja, 
padahal masih ada faktor lain yang dapat mempengaruhi peningkatan 
jumlah anggota terbukti dari nilai Adjusted R Square hanya sebesar 49,9% 
jadi masih 51,1% dipegaruhi faktor lain diluar penelitian. 
3. Obyek penelitian hanya terbatas pada anggota KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta. 
4. Keterbatasan jumlah sampel yang diteliti. Peneliti hanya menggunakan 80 
sampel. Penelitian yang mencakup lebih banyak sampel kemungkinan akan 
mendapatkan hasil kesimpulan yang lebih baik. 
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5. Masih banyak responden yang kurang konsisten dalam menjawab 
kuisioner. 
5.3  Saran-saran 
5.3.1  KSPS Sarana Aneka Jasa 
Dari penelitian ini dapat disarankan kepada KSPS Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta untuk terus mempertahankan pelayanan yang diberikan 
kepada anggota. Karena dari hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa 
pelayanan yang baik dapat meningkatkan jumlah anggota pada KSPS Sarana Aneka 
Jasa Kantor Cabang Surakarta. 
Hal yang tak kalah penting untuk diperhatikan adalah terus melakukan 
promosi secara optimal. Apabila KSPS Sarana Aneka Jasa melakukan promosi 
secara aktif di media sosial, penyebaran brosur, maupun promosi dari rumah ke 
rumah maka hal ini dapat meningkatkan jumlah anggota pada KSPS Sarana Aneka 
Jasa Kantor Cabang Surakarta agar selalu produktif. 
Dari penelitian ini dihasilkan bahwa produk ternyata tidak berpengaruh 
terhadap peningkatan jumlah anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang 
Surakarta. Peneliti menduga bahwa produk yang ditawarkan KSPS Sarana Aneka 
Jasa walaupun bermacam-macam namun masih belum selengkap lembaga 
keuangan lain, serta belum memiliki ciri khusus yang membedakan produk KSPS 
Sarana Aneka Jasa dengan produk yang lain. 
Perlu diingat pula bahwa  saat ini lembaga keuangan bersaing untuk 
memberikan produk-produk yang modern, inovatif dan menarik serta sesuai pula 
dengan apa yang dibutuhkan oleh anggota. Apabila anggota memerlukan produk 
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tersebut untuk kebutuhannya maka KSPS Sarana Aneka Jasa dapat memberikan 
pelayanan untuk produk tersebut.Dan salah satu cara agar dapat meningkatkan 
jumlah anggota KSPS Kantor Cabang Surakarta adalah dengan memberikan produk 
sesuai dengan apa yang dibutuhkan oleh anggota.   
Untuk variabel lokasi tidak berpengaruh terhadap peningkatan jumlah 
anggota KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta hendaknya koperasi 
menyediakan fasilitas-fasilitas yang mendukung kelancaran  anggota ketika 
melakukan aktivitas transaksi di KSPS Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta 
misalnya dengan mengganti papan nama yang lebih besar dan menarik agar terlihat 
jelas oleh anggota serta memberikan keamanan yang maksimal serta kenyamanan 
dalam menyediakan area parkir yang lebih luas. 
5.3.2  Peneliti selanjutnya   
Bagi penelitian yang akan datang sebaiknya mengadakan mengembangkan 
penelitian ini dengan menambah variabel lain karena masih banyak faktor yang 
mempengaruhi peningkatan jumlah anggota koperasi.  
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Lampiran 1 
KUISIONER PENELITIAN 
 
Pengaruh Produk, Pelayanan, Promosi dan Lokasi Terhadap Peningkatan 
Jumlah Anggota Koperasi Simpan Pinjam Syariah Sarana Aneka Jasa 
Kantor Cabang Surakarta 
Kepada Yth;  
Bapak/ibu/saudara/i  
Di tempat 
1. Dengan segala kerendahan hati dan harapan penulis mohon kesediaan 
bapak/ibu/sdr/i untuk mengisi daftar pertanyaan dengan sejujurnya sesuai 
dengan kenyataan yang ada.  
2. Kuisioner ini dibuat untuk memperoleh data yang saya butuhkan dalam 
rangka menyusun skripsi yang merupakan salah satu syarat untuk 
menyelesaikan studi pada program sarjana. Jurusan Perbankan Syariah, 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, Institut Agama Islam Negeri Surakarta, 
dengan judul “Pengaruh Produk, Pelayanan, Promosi dan Lokasi 
Terhadap Peningkatan Jumlah Anggota Koperasi Simpan Pinjam 
Syariah Sarana Aneka Jasa Kantor Cabang Surakarta” Untuk 
mencapai maksud tersebut,saya memohon kesediaan bapak/ibu/sdr/i untuk 
mengisi kuisioner ini dengan memilih jawaban yang telah disediakan. 
3. Oleh karena penelitian ini semata-mata hanya untuk kepentingan akademik, 
untuk menemukan kebenaran yang ilmiah. Maka saya menjamin seluruh 
jawaban yang bapak/ibu/sdr/i berikan terjaga kerahasiaannya sesuai kode 
etik penelitian.  
4. Atas kesediaan bapak/ibu/sdr/i meluangkan waktu membantu saya mengisi 
kuisioner ini, saya mengucapkan terimakasih.  
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Keterangan : berilah tanda √ (checklist) pada kotak yang sesuai dengan identitas 
anda!  
I. Identitas Responden:  
1. Nama: ....................................................  
2. Jenis Kelamin  
(   ) Laki-laki  (   ) Perempuan 
3. Tingkat Pendidikan  
(  ) SD    (  ) SMP      (  ) SMA     (  ) Perguruan Tinggi      (  ) Lain-lain 
4. Usia Anda Sekarang  
(  ) 21 – 30 Tahun   (  ) 31 – 40 Tahun  
(  ) 41 – 50 Tahun   (  ) Lebih dari 50 Tahun  
5. Pekerjaan 
(  ) Pelajar/Mahasiswa * (  ) Wiraswasta  
(  ) Pegawai Negeri/Swasta* (  ) Pedagang  
(  ) Lainnya (sebutkan)………………….. 
6. Lama menjadi anggota 
(  ) Kurang dari 1 tahun (  ) 1 tahun 
(  ) 2 tahun   (  ) Lebih dari 2 tahun 
 
 
*Coret yang tidak perlu 
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II. Petunjuk Pengisian:  
Berilah tanda ceklist (√) pada daftar pernyataan dibawah ini pada kolom yang sudah 
disediakan dengan memperhatikan bobot kategori sebagai berikut ;  
1. SS = Sangat Setuju  
2.  S = Setuju  
3. N = Netral 
4. TS = Tidak Setuju  
5. STS = Sangat Tidak Setuju  
DAFTAR PERTANYAAN 
Produk (X1) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Produk KSPS SAJ memberikan manfaat untuk 
saya 
     
2 Setiap produk KSPS SAJ memberikan proteksi 
keamanan  
     
3 Produk KSPS SAJ mempunyai fitur yang 
berbeda dengan koperasi lain dan memudahkan 
saya dalam mengenalinya 
     
4 KSPS SAJ selalu konsisten memberikan 
pelayanan produk untuk saya 
     
5 KSPS SAJ selalu mengevaluasi setiap adanya 
keluhan produk untuk kenyamanan saya 
     
6 Tampilan buku transaksi KSPS SAJ terlihat 
menarik 
     
7 Produk KSPS SAJ sesuai dengan kebutuhan 
saya 
     
 
Pelayanan (X2) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Karyawan KSPS SAJ memberikan 
pelayanan dengan segera dan memuaskan. 
     
2 Karyawan KSPS SAJ siap untuk membantu 
dan menanggapi permintaan saya 
     
3 Karyawan KSPS SAJ memiliki pengetahuan 
untuk menjawab pertaayan saya dan mempu 
membangkitkan kepercayaan kepada saya 
     
4 Karyawan KSPS SAJ melayani saya dengan 
sopan. 
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Promosi (X3) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 KSPS SAJ melakukan iklan yang menarik       
2 Saya sering melihat KSPS SAJ melakukan 
periklanan  
     
3 Saya menyukai promosi yang dilakukan KSPS 
SAJ 
     
4 KSPS SAJ melakukan promosi penjualan dengan 
mendatangi rumah per rumah  
     
5 Saya sering melihat promosi KSPS SAJ di 
internet  
     
6 Saya melihat KSPS SAJ melakukan promosi 
dengan cara menyebar brosur  
     
7 Informasi yang disajikan oleh KSPS SAJ 
menarik minat saya 
     
 
Lokasi (X4) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Lokasi KSPS SAJ sangat srategis       
2 KSPS SAJ berada di lokasi yang dapat  dilihat 
jelas dari tepi jalan  
     
3 KSPS SAJ berada di lokasi yang mudah 
dijangkau sarana transportasi  
     
4 Lokasi KSPS SAJ tidak terlalu jauh       
5 Alur lalu lintas di daerah KSPS SAJ lancar 
sehingga memudahkan saya 
     
6 Sarana transfortasi umum mudah didapat       
7 KSPS SAJ menyediakan area parkir yang luas 
dan aman 
     
 
Peningkatan jumlah anggota (Y) 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Menjadi anggota KSPS SAJ adalah keinginan 
saya  
     
2 Saya sama sekali tidak menyesal menjadi 
anggota KSPS SAJ  
     
3 KSPS SAJ memberikan kenyamanan bagi semua 
anggota 
     
4 Sebelum saya menjadi anggota KSPS SAJ saya 
mencari informasi mengenai KSPS SAJ  
     
5 Saya puas dengan fasilitas yang disediakan KSPS 
SAJ 
     
6 Fasilitas yang disediakan KSPS SAJ sangat 
membantu saya dalam bertransaksi  
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Lampiran 2 
HASIL UJI INSTRUMEN PENELITIAN 
MENGGUNAKAN SPSS VERSI 21 
 
1. Uji Validitas dan Realiabilitas 
PRODUK 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100,0 
Excludeda 0 ,0 
Total 30 100,0 
 a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,805 7 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X1.1 22,5000 6,190 ,485 ,789 
X1.2 23,1000 6,369 ,488 ,788 
X1.3 22,9000 5,748 ,720 ,746 
X1.4 22,7000 7,487 ,697 ,751 
X1.5 23,0667 6,899 ,435 ,798 
X1.6 23,8000 6,929 ,487 ,788 
X1.7 22,7333 7,645 ,481 ,790 
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PELAYANAN 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100,0 
Excludeda 0 ,0 
Total 30 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,848 4 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X2.1 11,86 3,123 ,738 ,785 
X2.2 11,71 3,564 ,722 ,792 
X2.3 11,76 3,404 ,690 ,805 
X2.4 11,83 4,076 ,615 ,837 
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PROMOSI 
 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100,0 
Excludeda 0 ,0 
Total 30 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,840 7 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X3.1 21,47 7,016 ,467 ,836 
X3.2 21,60 6,248 ,723 ,798 
X3.3 21,57 6,047 ,640 ,811 
X3.4 21,43 6,185 ,639 ,811 
X3.5 21,53 6,016 ,528 ,828 
X3.6 21,60 6,800 ,598 ,819 
X3.7 21,80 6,234 ,582 ,821 
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LOKASI 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100,0 
Excludeda 0 ,0 
Total 30 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,836 7 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
X4.1 22,29 11,895 ,637 ,806 
X4.2 22,11 12,662 ,592 ,813 
X4.3 22,19 12,516 ,599 ,812 
X4.4 22,96 12,754 ,626 ,809 
X4.5 22,30 13,206 ,534 ,822 
X4.6 22,55 11,872 ,595 ,814 
X4.7 22,10 13,444 ,541 ,821 
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PENINGKATAN JUMLAH ANGGOTA 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases 
Valid 30 100,0 
Excludeda 0 ,0 
Total 30 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in 
the procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
N of Items 
,813 6 
 
Item-Total Statistics 
 Scale Mean if 
Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 
Corrected 
Item-Total 
Correlation 
Cronbach's 
Alpha if Item 
Deleted 
Y1 19,43 3,564 ,620 ,778 
Y2 19,37 3,689 ,683 ,758 
Y3 19,30 4,148 ,510 ,799 
Y4 19,40 4,248 ,692 ,768 
Y5 19,27 4,340 ,544 ,791 
Y6 19,07 4,478 ,468 ,805 
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2. Uji Asumsi Klasik 
Uji Multikolinearitas 
 
Variables Entered/Removeda 
Mode
l 
Variables 
Entered 
Variables 
Removed 
Method 
1 
Lokasi, 
Produk, 
Pelayanan, 
Promosib 
. Enter 
a. Dependent Variable: Peningkatan_Anggota 
b. All requested variables entered. 
 
 
Model Summaryb 
Mode
l 
R R Square Adjusted R 
Square 
Std. Error of 
the Estimate 
1 ,724a ,525 ,499 1,819 
a. Predictors: (Constant), Lokasi, Produk, Pelayanan, 
Promosi 
b. Dependent Variable: Peningkatan_Anggota 
 
 
ANOVAa 
Model Sum of 
Squares 
df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 273,985 4 68,496 20,698 ,000b 
Residual 248,202 75 3,309   
Total 522,188 79    
a. Dependent Variable: Peningkatan_Anggota 
b. Predictors: (Constant), Lokasi, Produk, Pelayanan, Promosi 
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Coefficientsa 
Model Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 
(Constant) 9,646 2,550  3,783 ,000   
Produk -,070 ,078 -,085 -,903 ,370 ,714 1,401 
Pelayanan ,425 ,138 ,311 3,083 ,003 ,623 1,606 
Promosi ,258 ,073 ,404 3,529 ,001 ,484 2,067 
Lokasi ,144 ,079 ,187 1,824 ,072 ,602 1,660 
a. Dependent Variable: Peningkatan_Anggota 
 
 
Residuals Statisticsa 
 Minimu
m 
Maximu
m 
Mean Std. 
Deviation 
N 
Predicted Value 20,75 29,48 24,19 1,862 80 
Std. Predicted Value -1,847 2,840 ,000 1,000 80 
Standard Error of 
Predicted Value 
,210 ,743 ,430 ,149 80 
Adjusted Predicted 
Value 
20,73 29,37 24,19 1,851 80 
Residual -4,298 4,531 ,000 1,773 80 
Std. Residual -2,363 2,491 ,000 ,974 80 
Stud. Residual -2,433 2,549 ,000 1,005 80 
Deleted Residual -4,559 4,746 ,000 1,886 80 
Stud. Deleted Residual -2,518 2,650 -,001 1,018 80 
Mahal. Distance ,064 12,173 3,950 3,449 80 
Cook's Distance ,000 ,127 ,013 ,021 80 
Centered Leverage 
Value 
,001 ,154 ,050 ,044 80 
a. Dependent Variable: Peningkatan_Anggota 
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Uji Normalitas 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardize
d Residual 
N 80 
Normal Parametersa,b 
Mean ,0000000 
Std. Deviation 1,77251269 
Most Extreme Differences 
Absolute ,076 
Positive ,062 
Negative -,076 
Kolmogorov-Smirnov Z ,683 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,739 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
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3. Analisis Regresi Linear Berganda 
 
Descriptive Statistics 
 Mean Std. 
Deviation 
N 
Peningkatan_Anggota 24,19 2,571 80 
Produk 27,09 3,111 80 
Pelayanan 16,73 1,882 80 
Promosi 20,56 4,025 80 
Lokasi 28,13 3,350 80 
 
Correlations 
 Peningka
tan_Ang
gota 
Produ
k 
Pelayana
n 
Promo
si 
Lokasi 
Pearson 
Correlation 
Peningkatan_Anggota 1,000 ,262 ,604 ,629 ,560 
Produk ,262 1,000 ,294 ,528 ,229 
Pelayanan ,604 ,294 1,000 ,537 ,543 
Promosi ,629 ,528 ,537 1,000 ,553 
Lokasi ,560 ,229 ,543 ,553 1,000 
Sig. (1-
tailed) 
Peningkatan_Anggota . ,009 ,000 ,000 ,000 
Produk ,009 . ,004 ,000 ,021 
Pelayanan ,000 ,004 . ,000 ,000 
Promosi ,000 ,000 ,000 . ,000 
Lokasi ,000 ,021 ,000 ,000 . 
N 
Peningkatan_Anggota 80 80 80 80 80 
Produk 80 80 80 80 80 
Pelayanan 80 80 80 80 80 
Promosi 80 80 80 80 80 
Lokasi 80 80 80 80 80 
 
Variables Entered/Removeda 
Model Variables Entered Variables Removed Method 
1 
Lokasi, Produk, 
Pelayanan, Promosib 
. Enter 
a. Dependent Variable: Peningkatan_Anggota 
b. All requested variables entered. 
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Model Summaryb 
Mod
el 
R R 
Squa
re 
Adjuste
d R 
Square 
Std. Error 
of the 
Estimate 
Change Statistics Durbin
-
Watso
n 
R 
Square 
Chang
e 
F 
Chang
e 
df1 df
2 
Sig. F 
Chang
e 
1 
,72
4a 
,525 ,499 1,819 ,525 20,698 4 75 ,000 1,361 
a. Predictors: (Constant), Lokasi, Produk, Pelayanan, Promosi 
b. Dependent Variable: Peningkatan_Anggota 
 
ANOVAa 
Model Sum of 
Squares 
df Mean 
Square 
F Sig. 
1 
Regression 273,985 4 68,496 20,698 ,000b 
Residual 248,202 75 3,309   
Total 522,188 79    
a. Dependent Variable: Peningkatan_Anggota 
b. Predictors: (Constant), Lokasi, Produk, Pelayanan, Promosi 
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Coefficientsa 
Model Unstanda
rdized 
Coefficie
nts 
Stan
dard
ized 
Coef
ficie
nts 
t Si
g. 
95,0% 
Confidence 
Interval for 
B 
Correlations Collinearity 
Statistics 
B Std. 
Error 
Beta Lo
wer 
Bou
nd 
Upper 
Boun
d 
Ze
ro-
or
de
r 
Parti
al 
Part Toler
ance 
VIF 
1 
(Const
ant) 
9,
64
6 
2,550  3,7
83 
,00
0 
4,5
67 
14,72
5 
     
Produ
k 
-,0
70 
,078 -,08
5 
-,9
03 
,37
0 
-,22
5 
,085 ,2
62 
-,10
4 
-,072 ,714 1,40
1 
Pelaya
nan 
,4
25 
,138 ,311 3,0
83 
,00
3 
,15
0 
,699 ,6
04 
,335 ,245 ,623 1,60
6 
Promo
si 
,2
58 
,073 ,404 3,5
29 
,00
1 
,11
2 
,404 ,6
29 
,377 ,281 ,484 2,06
7 
Lokasi 
,1
44 
,079 ,187 1,8
24 
,07
2 
-,01
3 
,300 ,5
60 
,206 ,145 ,602 1,66
0 
a. Dependent Variable: Peningkatan_Anggota 
 
Collinearity Diagnosticsa 
Mo
del 
Dime
nsion 
Eigenvalue Condition 
Index 
Variance Proportions 
(Consta
nt) 
Produk Pelayan
an 
Promosi Loka
si 
1 
1 4,959 1,000 ,00 ,00 ,00 ,00 ,00 
2 ,020 15,677 ,07 ,01 ,01 ,63 ,00 
3 ,011 21,168 ,01 ,47 ,08 ,00 ,23 
4 ,006 29,118 ,01 ,01 ,80 ,00 ,54 
5 ,004 36,035 ,91 ,51 ,11 ,37 ,22 
a. Dependent Variable: Peningkatan_Anggota 
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Residuals Statisticsa 
 Minimu
m 
Maximu
m 
Mean Std. 
Deviation 
N 
Predicted Value 20,75 29,48 24,19 1,862 80 
Std. Predicted Value -1,847 2,840 ,000 1,000 80 
Standard Error of 
Predicted Value 
,210 ,743 ,430 ,149 80 
Adjusted Predicted 
Value 
20,73 29,37 24,19 1,851 80 
Residual -4,298 4,531 ,000 1,773 80 
Std. Residual -2,363 2,491 ,000 ,974 80 
Stud. Residual -2,433 2,549 ,000 1,005 80 
Deleted Residual -4,559 4,746 ,000 1,886 80 
Stud. Deleted Residual -2,518 2,650 -,001 1,018 80 
Mahal. Distance ,064 12,173 3,950 3,449 80 
Cook's Distance ,000 ,127 ,013 ,021 80 
Centered Leverage 
Value 
,001 ,154 ,050 ,044 80 
a. Dependent Variable: Peningkatan_Anggota 
 
Uji Heteroskedastisitas 
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